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RESUMEN 
 
El presente trabajo de investigación tiene como objetivo analizar los factores que 
permitieron la exportación de la tara en polvo hacia China durante el período del 2014 al 
2017. Para ello, se propuso la hipótesis que la Producción local, la Demanda del 
consumidor chino, la ausencia de Productos sustitutos en el mercado internacional, las 
pocas o nulas barreras arancelarias y no arancelarias y las favorables Estrategias 
comerciales de exportación son los factores para la exportación de la tara en polvo al 
mercado chino. 
El contenido del trabajo se desarrolla en cinco capítulos; en el primer capítulo se explica 
detalladamente el Marco teórico, en donde se encuentra información de fuentes secundarias 
de la tara en polvo. Además, se describe la situación actual del producto y se detallan las 
categorías que se consideran para su respectivo análisis.  
En el segundo capítulo, se ha detallado la Metodología de la investigación que se utilizará 
en el presente trabajo, lo cual se aplicó para resolver la hipótesis inicial. Por ello, se ha 
considerado dos segmentos y cinco categorías con el fin de levantar y recopilar 
información. 
Por otro lado, en el tercer capítulo se analiza los datos y resultados que se halla en la 
investigación de campo a través de las entrevistas al sector público y privado. Además, se 
complementa con información actualizada que ayude a entender el problema planteado. De 
esta manera, obtener los resultados que nos sirvan para la investigación. 
 
En el cuarto capítulo, se presenta la discusión de los resultados para validar la hipótesis, 
realizando la comparación entre la información del Marco teórico y los resultados de las 
entrevistas. Además, se presentan los hallazgos, limitaciones, barreras y brechas de la 
investigación. 
Finalmente, en el quinto capítulo se evalúa si se alcanzó o no con los objetivos de la 
investigación a través de las conclusiones y recomendaciones. 
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ABSTRACT 
 
The objective of this research is to analyze the factors that allowed the exportation of tara 
powder to China during the period from 2014 to 2017. In order to achieve this, we propose 
a hypothesis that the Local Production, the Chinese Costumer Demand, the lack of 
alternative products in the international market, the few or non-existent tariff and no-tariff 
barriers, and the favorable commercial strategies of exportation are the factors to export 
tara powder to the Chinese market. 
The content of this paper is developed in five chapters. In the first chapter, the theoretical 
framework in detail will be described; there, the information of secondary sources of the 
tara powder will be found. In addition, the current situation of the product will be described, 
and the categories considered for its analysis will be detailed.  
In the second chapter, the Methodology of the research, which we will use in the current 
research, will be detailed. This methodology was applied to solve the original hypothesis. 
Therefore, two segments and five categories were considered, in order to take and gather 
information. 
Additionally, in the third chapter, the data and results found in the field research, through 
interviews in the public and private sector, will be analyzed. In addition, it is complemented 
with updated information that can help understand the posed problem. This way, we could 
be able to get the results needed for the current research.  
In the fourth chapter, the discussion of the results will be presented to validate the 
hypothesis. We compared the information of the Theoretical framework and the results 
from the interviews. Furthermore, the findings, limitations, barriers and gaps of the 
research will be presented. 
Finally, in the fifth chapter, it will be analyzed whether or not we reach the objectives of 
the research, through the conclusions and recommendations.  
Keywords: tara powder, export tara powder, export to China 
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INTRODUCCIÓN 
Con la firma de diferentes convenios y el Tratado de Libre Comercio (TLC), se ha 
incrementado la exportación de diferentes productos y recursos naturales en los últimos 
años. El Perú no es ajeno a estos comportamientos. 
En el 2017, según cifras de Promperú (Comisión de Promoción del Perú para la 
Exportación y el Turismo), nuestro país realizó ventas al exterior por más de US$44 mil 
millones, lo que lo convirtió en el primer país en crecimiento exportador del continente 
americano. Sin embargo, nuestro país tiene aún mucho más potencial. Tanto así que 
Promperú se ha fijado la meta de llegar a US$50 mil millones en el 2018. Promover, 
agilizar y facilitar las exportaciones es un camino acertado, pues este sector contribuye de 
manera importante a la generación de empleo en nuestro país.  
Como parte de la diversidad de opciones de exportación se encuentra la tara en la 
presentación en polvo. En los últimos años, se han incrementado las ciudades del Perú que 
se dedican a sembrar la tara. El especialista en tara de Agraria Noticias, César Barriga Ruiz, 
describe en el 2018: 
“Perú produce 40 mil toneladas de tara al año (17 mil hectáreas), lo que representa más del 
90% del volumen mundial, convirtiendo a nuestro país en el principal proveedor mundial 
de este producto. Indicó que, del total de la producción peruana, el 80% proviene de los 
bosques silvestre (ubicados en Cajamarca, Ayacucho, Áncash, Huánuco y Cusco). Son 10 
mil hectáreas de bosques donde la tara participa en la composición florística.  
Además, dijo que existen 7 mil hectáreas de tara que han sido promovidas por empresas 
privadas y por algunos proyectos del Estado (gobiernos regionales y locales). Estos cultivos 
se ubican en la costa, de Lambayeque a Tacna.” 
Según la información obtenida del análisis de la demanda, se verifica que existe un 
crecimiento en la “Exportación de tara en polvo a China”. Es de nuestro interés aplicar 
nuestros conocimientos teóricos obtenidos en la universidad y experiencia laboral para 
conocer cuáles son los factores para la exportación de la tara en polvo. 
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Por ello, esta investigación busca responder la siguiente pregunta central: ¿Cuáles son los 
factores que permitieron la exportación de la tara en polvo hacia China durante el período 
del 2014 al 2017?  
Así, para poder tener acceso a la información necesaria y dar respuesta a esta pregunta 
principal, se recoge la opinión de actores vinculados a la exportación de la tara en polvo 
respecto de estas aplicaciones.  
Se plantea esta interrogante a los actores o entes vinculados a la exportación de la tara en 
polvo. 
Con las respuestas a estas interrogantes, se puede identificar con mayor claridad las 
oportunidades y amenazas que encuentran los empresarios que se dedican a la exportación 
de la tara en polvo. 
Además, esta pregunta conlleva a profundizar en otros factores relacionados que luego 
permitirán dar respuesta a la pregunta central, con respecto al país delimitado (China).  
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CAPÍTULO I: MARCO TEÓRICO 
Dentro del interés por tener información acerca de la exportación de la tara en polvo en el 
Perú, es necesario tener un concepto de la globalización, Jaén (2002) la define como:  
(…) la integración más estrecha de los países y los pueblos del mundo, producida 
por la enorme reducción de los costes de transporte y comunicación, y el 
desmantelamiento de las barreras artificiales a los flujos de bienes, servicios, 
capitales, conocimientos y en mercado menos personas a través de las fronteras. 
Además, según Márquez (2010), 
La exportación es una actividad vital dentro de los negocios internacionales y 
consiste en comercializar los productos o servicios fuera de los límites territoriales 
del país al que pertenece el oferente; junto con las importaciones integra el concepto 
de comercio internacional. Tener un negocio de alcance internacional representa 
oportunidades y riesgos, y un conjunto de actividades para desenvolverse en el 
contexto global. 
 
Para el proceso de la presente investigación, ha sido necesario acudir a diversas 
aproximaciones teóricas relacionadas a los cinco factores identificados antes.  
⚫ Producción de la Tara en Polvo 
⚫ Demanda de la Tara en Polvo 
⚫ Productos sustitutos de la Tara en Polvo 
⚫ Barrera arancelaria y no arancelaria en el mercado de destino 
⚫ Estrategia comercial de exportación 
1.1. PRODUCCIÓN DE LA TARA EN POLVO 
El MINAGRI (Ministerio de Agricultura y Riego) en el “ABC de la Producción y Comercio 
de tara en el Perú” describe que la tara es un arbusto que crece en Perú. Se le considera una 
especie nativa de la selva. El ambiente en el que crece tiene que estar entre los 800 y 2 800 
msnm. Debido a la creciente demanda de este producto hay bosques que se dedican a 
cultivarlo; sin embargo, hace algunos años solo era una planta silvestre que crecía de forma 
natural en los bosques. Además, ya que la demanda va en aumento, su hábitat natural 
también se ha ampliado. Antes, era natural de la sierra, donde se cosechaba entre mayo y 
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noviembre, pero, ahora, los empresarios peruanos decidieron adaptar la tara a las 
condiciones climáticas costeñas. De esta manera, la tara se puede cosechar durante todo el 
año y, en los meses de menor oferta, se pueden obtener mejores precios. 
Según el Sistema Integrado de Información de Comercio Exterior (SIICEX), la tara es un 
árbol natural peruano. Su fruto es una vaina que se cosecha cuando está seca y rojiza, que 
se utiliza, sobre todo, para curtir cueros. Asimismo, existen diferentes tipos de 
presentación; además de la tara en polvo, también se encuentra la presentación en goma, 
semilla, hojuelas, entre otras. Este fruto se produce en lugares como Ayacucho, Cajamarca, 
La Libertad, etc. Por otro lado, las principales industrias en las que se usa la tara en polvo 
son la curtiembre, química, farmacéutica, cosmética y textil. Todas estas especificaciones 
y otras características importantes se pueden observar en la “Ficha técnica de la tara en 
polvo – Taninos vegetales Argostan” (Ver Anexo 5). 
Según ProFound – Advisers in development (2008), la tara se utiliza, sobre todo, en la 
curtiembre. Es decir, el cuero se conserva y evita su putrefacción por el tanino, componente 
que se en la tara. Además, se puede utilizar en la medicina. En el Perú, por ejemplo, se 
utiliza para prepara infusiones, ya que tiene propiedades tales como antiinflamatorias, 
antisépticas, antimicóticas y antibacteriales. Asimismo, puede ser parte de la elaboración 
de productos alimentarios, como el vino, lo que hace que tenga un sabor particular. 
De acuerdo con lo señalado en la introducción, se describe con mayor detalle la producción 
de la tara en polvo. 
En el siguiente cuadro, se puede observar que 4 exportadores ocupan el 84% de 
participación en el mercado de la exportación de la tara en polvo. 
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Figura 1. Participación del mercado de los exportadores de la tara en polvo del año 2017
 
Fuente: Agrodata Perú 
 
1.2. DEMANDA DE LA TARA EN POLVO 
Para la exportación de la tara en polvo, es importante seleccionar un país de destino para 
el presente análisis, ya que nos permite determinar los factores específicos que influyen en 
la exportación. 
Para Baena (2011),  
la segmentación geográfica, implica la división del mercado en unidades 
geográficas, tales como naciones, estados, regiones, ciudades o pueblos, entre otros. 
Con frecuencia, las características geográficas desempeñan un papel importante en 
la segmentación de mercados, ya que, en ocasiones, los clientes de una empresa se 
encuentran concentrados en una zona geográfica. 
Se analiza la exportación de la tara en polvo al mercado de china porque es el principal 
mercado de destino. En el siguiente cuadro, se puede ver su porcentaje de exportación. 
Tabla 1. Valor porcentual de los principales compradores de la tara en polvo del Perú 2017 
6 
 
Mercado 
%Var 
17-16 
%Part. 
17 
FOB-17 
(miles US$) 
China 17% 35% 12,898.97 
Brasil 11% 16% 5,869.07 
Italia 24% 13% 4,694.57 
Argentina -20% 7% 2,470.33 
México 1% 6% 2,352.86 
Bélgica 58% 3% 931.63 
Alemania 22% 2% 818.43 
España 55% 2% 732.77 
Reino Unido 14% 2% 715.52 
Otros Países (22)  --  13% 4,880.83 
Fuente: SIICEX 
Figura 2. Exportación de tara en polvo FOB, 2014-2017 
 
Fuente: Sunat, Elaboración: autores de la tesis 
Figura 3. Valor porcentual de los principales compradores de la tara en polvo del Perú 2016 
29
30
31
32
33
34
35
36
37
2014 2015 2016 2017
EXPORTACIÓN DE TARA EN POLVO
( Valor FOB en millones de US $ ) 
TARA EN POLVO
(CAESALPINEA SPINOSA)
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Fuente: Agrodata Perú 
Según las estadísticas obtenidas por la Sunat (Superintendencia Nacional de Aduanas y de 
Administración Tributaria) y Agrodata Perú, el principal destino de la exportación de tara 
en polvo es China. En el año 2016 y 2017, la exportación fue de 34% y 35% (fuente: Siicex) 
respectivamente. 
 
Agencia Peruana de Noticias describe que, en el 2018,” Entre enero y agosto, los 
principales mercados de la tara, de un total de 44, fueron China (7 millones 699,000 
dólares), Italia (4 millones 211,000 dólares), Brasil (3 millones 695,000 dólares), seguidos 
de Argentina, México, Alemania, EE. UU., España, Francia, entre otros.” 
1.3. BARRERA ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS EN EL MERCADO DE 
DESTINO 
Según García Sordo (2001), 
Un arancel es un impuesto gubernamental sobre bienes que entran a un país. Los 
aranceles pueden utilizarse como impuestos generadores de beneficios o para 
desalentar la importación de bienes, o con ambos propósitos. Las medidas no 
arancelarias o no tarifarias son aquellas que escapan a la órbita del régimen fiscal, 
pero que pertenecen a las facultades administrativas otorgadas al poder ejecutivo 
por la constitución y que tienen por objetivo proteger a ciertos sectores o actividades 
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vitales para la economía del país, la salud de la población o la seguridad de la 
nación. (García Sordo, 2001) 
“La partida arancelaria de la tara en polvo para Perú es 1404902000 y la partida arancelaria 
de la tara en polvo para china es 1404901000. Actualmente, este producto no cuenta con 
restricciones arancelarias para el ingreso al mercado chino”. (SUNAT, 2019) 
El TLC con China, vigente el 01 de marzo del 2011, fue suscrito el 28 de abril del 2009 en 
la ciudad de Beijing China y ratificado con Decreto Supremo 092-2009-RE el 06/12/2009 
por el presidente Alan García y ejecutada mediante Decreto Supremo 005-2010-
MINCETUR. El TLC Perú – China permite un acceso preferencial al mercado de mayor 
crecimiento del mundo. 
En las negociaciones, Perú ha buscado que sus principales productos de exportación se 
beneficien con un acceso preferente al mercado chino. En ese sentido, se ha logrado que 
una amplia gama de productos peruanos (agrícolas, pesquero, industriales) ingresen en 
condiciones preferenciales a dicho mercado. 
En la página del servicio virtual de consulta de SENASA (El Servicio Nacional de Sanidad 
Agraria), el requisito para la exportación de la tara en polvo hacia el mercado chino es tener 
el certificado fitosanitario y traducido al idioma inglés. (Ver figura 4) 
Figura 4. Requisito fitosanitario de exportación de tara al mercado chino 
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Fuente: SENASA 
Además, para la exportación e importación de la tara en polvo, las autoridades aduaneras 
de ambos países exigen los siguientes documentos, algunas de manera obligatoria y otras 
opcionales: 
⚫ Factura comercial o documento equivalente 
⚫ Documento de transporte (BL Bill of Loading // AWB Air Waybill) 
⚫ Lista de empaque 
⚫ Certificado Fitosanitario  
⚫ Certificado de origen 
⚫ Declaración aduanera de mercancías (DAM) 
1.4. ESTRATEGIA COMERCIAL DE EXPORTACIÓN 
Para la exportación de tara en polvo al mercado chino, es importante analizar las estrategias 
comerciales que emplean los exportadores peruanos, ya que de esta manera se puede saber 
si ellos están utilizando todos los medios para llegar a sus clientes. 
Para Kotler (2003),  
(…) el marketing mix es una herramienta que los mercadólogos utilizan para alcanzar 
metas a través de la combinación de elementos o mezcla (mix). Los elementos 
controlables por la empresa forman el marketing total o marketing mix: producto 
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(product), precio (price), promoción (promotion) y distribución (placement) que 
componen lo que también se conoce con el nombre de las cuatro P del marketing. Estas 
variables pueden ser combinadas de distintas formas, según el caso concreto, y por eso 
se emplea el término mix, “mezcla” en inglés. 
1.5. PRODUCTOS SUSTITUTOS DE LA TARA EN POLVO 
Es importante analizar este factor porque en la teoría de las cinco fuerzas competitivas que 
sustenta Porter (2015), “la fuerza de los productos sustitutos es una fuerza que puede 
afectar de forma positiva o negativa al producto que analizamos”. 
Asimismo, en la tesis de grado de Quispe Reyes (2017) se menciona la “propuesta de 
instalación de una planta de procesamiento de goma de tara y polvo de tara para exportación 
en el distrito de Santa Cruz, Cajamarca”. En esta tesis de pregrado, se describen algunos 
de los productos sustitutos para la tara.  
El quebracho es uno de ellos, crece en América del Sur, en las Selvas de Argentina y 
Paraguay. Este fruto también contiene un alto contenido tánico por lo que se utiliza para la 
curtiembre, al igual que la tara. La mimosa, por otro lado, es originaria de Australia. Se 
produce, sobre todo, en países con clima y suelo similares, como Brasil y Sudáfrica. Al 
igual que los frutos ya mencionados, la mimosa también tiene un alto contenido en taninos. 
Por el contrario, la madera castaño tiene menos cantidad en taninos, pero los precios de la 
mano de obra son altos, por lo que convierte al castaño en un extracto caro. El último de 
los productos que pueden convertir con la tara es la madera encina, la que se utiliza en 
carpintería. Los precios que se pagan por este producto son muy elevados, por eso solo se 
utilizan en extractos curtientes de maderas defectuosas y otros productos de carpintería a 
las que solo tienen este uso comercial. 
Entonces, se puede decir que, de todos los principales vegetales sustitutos, la mayor 
amenaza es el quebracho debido a su mayor concentración de taninos. 
 
 
 
Tabla 2. Estadística de exportación de Quebracho de Peru al resto de países 
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Fuente: TRADEMAP 
En la tabla 2, se puede verificar que no representa un sustituto para la tara, pues se vende 
al mercado chino, sus principales mercados destino son diferentes al de Tara. 
 
 
Fuentes: Cálculos del CCI basados en estadísticas 
de Instituto Nacional de Estadística e Informática 
(INEI) desde enero de 2017.
               Cálculos del CCI basados en estadísticas de 
UN COMTRADE hasta enero de 2017.
2013 2014 2015 2016 2017
Cantidad exportada, 
Toneladas
Cantidad exportada, 
Toneladas
Cantidad exportada, 
Toneladas
Cantidad exportada, 
Toneladas
Cantidad exportada, 
Toneladas
Mundo 0 22 18 17 118
Ecuador 9 51
Guatemala 38
Estados Unidos de América 20
Alemania 5
Chile 3
Bolivia, Estado Plurinacional de 10 1
Dinamarca 0
Zona franca 0 1 0
Colombia 0 8 4 9
Italia 1
Países Bajos 2
India 3 4
España 1
Suecia 1
Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Perú 
Producto: 3201 Extractos curtientes de origen vegetal; taninos y sus sales, éteres, ésteres y demás derivados
Importadores
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CAPÍTULO II: METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 
2.1. MARCO METODOLÓGICO 
2.1.1. Tipo de Investigación 
Esta investigación es de tipo descriptivo explicativo, ya que tiene una perspectiva 
interpretativa centrada en la comprensión del significado las acciones de los seres 
vivos, sobre todo, de los humanos y sus instituciones (Hernández et al, 2014) 
En este capítulo, se muestra el planteamiento propuesto para nuestra investigación, el 
que nos ayudará a resolver las hipótesis planteadas de una manera metodológica y 
ordenada. 
Además, el propósito de esta investigación es descriptivo, ya que, como su nombre lo 
dice, se describe el comportamiento de la exportación de la tara en polvo, en nuestro 
análisis se incluye las estadísticas de los diferentes países de destinos, a fin de poder 
identificar las principales categorías que permitieron la exportación de la tara en polvo 
al mercado. 
2.1.2. Metodología de la investigación 
Debido al tipo de la investigación, para su desarrollo se utilizó una metodología 
cualitativa, en la que se recurre a información primaria, es decir se utiliza instrumentos 
de campo a través: 
Entrevista: Dirigidas a cinco personas referentes (ver anexo 6, información de los 
expertos) en los siguientes aspectos materia de la presente investigación:  
⚫ Referente vinculado al aspecto industrial, de preferencia con conocimientos en 
el desarrollo de la industria de la tara 
⚫ Referente vinculado al aspecto económico, de preferencia con conocimientos 
de exportaciones en el Perú 
Para aplicar este instrumento, se elaboran cuestionarios necesarios que nos permitan 
recoger, de manera directa y de primera fuente, la información que se requiere para la 
investigación. 
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Así, ya que el propósito de esta investigación es descriptivo, se busca describir el 
comportamiento de la exportación de la tara en polvo a China, así como los factores 
que influyen en la exportación de la tara en polvo al mercado de destino. 
 
2.1.3. Diseño de los instrumentos de investigación 
De acuerdo con lo señalado en la introducción, la investigación a realizar busca 
responder la siguiente pregunta principal: “¿Cuáles son los factores que permitieron la 
exportación de la tara en polvo hacia China durante el período del 2014 al 2017?”. 
Además, se busca responder a la pregunta secundaria que pretende describir y definir 
los factores que definen la exportación de la tara en polvo/ ¿Será la Producción de la 
Tara en Polvo un factor que permitió la exportación hacia China durante el período 
2014 al 2017? ¿Será la Demanda de la Tara en Polvo un factor que permitió la 
exportación hacia China durante el período 2014 al 2017? ¿Será Producto sustituto un 
factor que permitió la exportación hacia China durante el período 2014 al 2017? ¿Será 
la Barrera arancelaria y no arancelaria un factor que permitió la exportación hacia 
China durante el período 2014 al 2017? ¿Será la estrategia comercial de exportación 
un factor que permitió la exportación hacia China durante el período 2014 al 2017? 
Con esto, se desea identificar la usabilidad de la tara en polvo, tales como identificar 
sus principales usos y las características del sector empresarial antes delimitado y con 
ello se estaría cubriendo la investigación de las cinco (5) categorías identificadas para 
el presente trabajo. 
 
Es por ello que, con el instrumento definido, se espera obtener los siguientes 
resultados: 
Tabla 3. Instrumento de la investigación 
INSTRUMENTO RESULTADO 
Entrevista a 
profundidad 
Identificar la relación actual entre la tara y el sector 
empresarial, con expertos relacionados, y el impacto en la 
economía. 
Elaboración: los autores de la presente tesis 
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Categoría: De lo anterior, de las cinco (5) categorías ya identificadas, lo siguiente se 
encuentra directamente vinculado con el desarrollo de la base de preguntas para la 
entrevista: 
• Producción de la tara en polvo 
• Demanda de la tara en polvo 
• Sustituto de la tara en polvo 
• Barrera arancelaria y no arancelaria 
• Estrategia comercial de exportación 
Medio de contacto: Para la identificación de los dos especialistas y exportadores se 
recurre a la networking que se tiene relacionados a Negocios Internacionales. Luego, 
se agendan las entrevistas, a través de coordinaciones telefónicas, en las que se definen 
el lugar, la fecha y la hora para llevar a cabo las entrevistas a profundidad. 
2.1.4. Guía de preguntas 
En nuestra investigación, se elaboran dos guías de preguntas, ya que existen dos 
segmentos elegidos para este estudio (Ver Anexo 2). Además, se hacen preguntas 
adicionales, que nos permitirían tener un panorama más amplio para fundamentar más 
las respuestas. 
2.1.5. Muestra de la investigación 
La investigación tiene un enfoque cualitativo, ya que nos permitirá estudiar un 
fenómeno y analizar los resultados obtenidos. El tamaño de nuestra muestra se 
relaciona al método del caso empleado y a una selección personal derivada de nuestros 
contactos. 
Nuestra elección, basada en un estudio de Ruiz (2012), indica que “los análisis 
cualitativos estudian normalmente a una muestra establecida por el investigador en los 
espacios, los tiempos, las personas y los sucesos que este considere pertinente”.  
En tanto, Ruiz (2012) precisa que una muestra no probabilística es un muestra 
selecciona de forma intencional y controlada, para garantizar la calidad de la 
información. Por eso, se seleccionan a las personas que tienen más conocimiento 
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acerca del tema de investigación y que brindarán información que ayude a cumplir con 
los objetivos.  
Por eso, nuestra muestra es la siguiente: 
Tabla 4. La muestra de la investigación 
Instrumento Muestra 
Entrevistas 
1 Experto de Promperu  
1 Experto OCEX en exportaciones 
2 Gerentes de Empresas Exportadoras de Tara en Polvo 
1 Especialista en Producción de Tara en Polvo 
Elaboración: los autores de la presente tesis 
 
 
 
 
Tabla 5. Participantes de las entrevistas a profundidad. 
Actores Cargo y Nombre de la Empresa / Entidad 
Sector público 
Especialista de Tara de PROMPERU 
Área Comercial de Perú en Shanghai-China / OCEX 
Sector privado 
Gerente de producción de Golden Earth, dedicada a la 
exportación de productos naturales 
Gerente Comercial de Tecnacorp Perú S.A.C 
Gerente Comercial de Argos Export S.A 
Elaboración: los autores de la presente tesis 
2.1.6. Contexto 
Los presentes instrumentos se realizan considerando las siguientes: 
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Tabla 6. Entrevista de profundidad 
ENTREVISTA DE PROFUNDIDAD 
Vía Presencial/Virtual 
Ambiente Sala o ambiente determinado por el entrevistado 
Experto 
1.  Representante de Promperu. 
2.  Representante de OCEX. 
3.  Gerentes de Empresas Exportadoras de Tara en Polvo 
Tamaño de la 
Muestra 
5 entrevistas 
Tiempo 20 a 30 minutos 
Elaboración: los autores de la presente tesis 
  
2.2. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACIÓN 
2.2.1. Propósito de la investigación 
Nuestra investigación, basada en una actividad aún no investigada al 100% en el 
mercado peruano como “Los factores que permitieron la exportación de la tara en 
polvo hacia China durante el período del 2014 al 2017”, se considera que el enfoque 
cualitativo es el más adecuado.  
Según los Criterios para evaluar el valor potencial de una investigación descrita por 
Hernández, Fernández y Baptista (2014), quien la describe como una perspectiva 
interpretativa centrada en el entendimiento del significado de las acciones de seres 
vivos, sobre todo de los humanos y sus instituciones, busca interpretar lo que va 
captando activamente. 
En este capítulo, se muestra el planteamiento propuesto para nuestra investigación, 
que nos ayudará a resolver las hipótesis planteadas de una manera metodológica y 
ordenada. 
Por último, el propósito de la presente investigación es de tipo descriptivo, se efectuará 
la descripción del comportamiento de la exportación de la tara en polvo, incluyendo 
en nuestro análisis estadísticas de los diferentes países de destino, a fin de poder 
identificar las principales categorías que permitieron la exportación de la tara en polvo 
al mercado. 
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2.2.2. Justificación 
Según los Criterios para evaluar el valor potencial de una investigación descrita por 
Hernández Sampieri (2014, para esta investigación el criterio a desarrollar son las 
Implicaciones Practicas “¿Ayudará a resolver algún problema práctico? ¿Tiene 
implicaciones trascendentales para una amplia gama de problemas prácticos?”. 
La justificación empleada permitirá identificar y analizar los factores para la 
exportación de la tara en polvo a China, puede considerarse como fuente de 
información para otros autores, empresarios u otros interesados en participar en este 
sector. 
Precisa indicar que se considera que la presente investigación pueda ser ampliada o 
profundizada por otros estudios relacionados a resolver una problemática económica 
o a formular una teoría como objeto para nuevas investigaciones.  
Además, describir las brechas o dificultades en el proceso de exportación de tara en 
polvo va a permitir esbozar o mejorar nuevos procesos con la finalidad de aumentar 
las probabilidades de éxito, establecerse en el negocio y con ello contribuir al bienestar 
y crecimiento de las empresas exportadoras. 
En ese sentido, se considera que el resultado de esta investigación representará una 
fuente de información valiosa que permitirá identificar oportunidades de mejora y 
fortalecer o innovar procesos con el estado y otras entidades privadas. 
Entonces, la relevancia de esta investigación se puede establecer en dos niveles: social 
y académico.  
Con respecto al primer nivel, se observa que el Estado peruano viene fortaleciendo, 
por medio de capacitaciones y asesoramiento, la cosecha y siembra de la tara. Sin 
embargo, mientras crecen las oportunidades de crecimiento de la exportación de la tara 
en polvo, existen flancos que se vienen postergando, tal es el caso del alto valor 
tecnológico que implica. 
En cuanto al nivel académico, para el desarrollo de la esta investigación es preciso 
aplicar los conocimientos adquiridos durante la carrera de Negocio Internacional, ya 
que se ha recurrido a las herramientas que permitan alcanzar los objetivos trazados. 
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Los resultados que se obtengan podrán ser materia de estudios complementarios o más 
exhaustivos que permitan obtener un panorama global respecto de la situación 
problemática planteada. De este modo, se busca contribuir en el bienestar y desarrollo 
de la exportación de la tara en polvo al mercado chino. 
Es así que, se considera que esta tesis debe ser valorada en su sentido de exploración 
y análisis de los factores para la exportación de la tara en polvo. 
2.2.3. Problema General 
Para invertir en cualquier negocio, es necesario definir el mercado de destino y analizar 
los factores que involucran. En este caso, se escogió la tara en polvo, un producto 
oriundo de nuestro país, para exportar al mercado chino. Por ello, para que se pueda 
comprender mejor y brindar más información acerca de los factores que permitieron 
la exportación de este producto se plantea la siguiente pregunta: 
¿Cuáles son los factores que permitieron la exportación de tara en polvo hacia China 
durante el período 2014-2017?  
2.3. PLANTEAMIENTO DE LOS OBJETIVOS 
2.3.1. Objetivo General 
Analizar los factores que permitieron la exportación de la tara en polvo hacia China 
durante el período del 2014 al 2017 
2.3.2. Objetivos Específicos 
Dentro de los objetivos específicos, se identificaron cinco (5) que se encuentran 
directamente vinculados al desarrollo en la entrevista a profundidad: 
• Analizar la Producción de la Tara en Polvo  
• Analizar la Demanda de la Tara en Polvo 
• Identificar los Sustituto de la Tara en Polvo 
• Describir la Barreras arancelarias y no arancelarias en el mercado de destino 
• Identificar las estrategias comerciales de exportación en el mercado destino. 
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2.4. PLANTEAMIENTO DE LAS HIPÓTESIS  
2.4.1. Hipótesis General 
La Producción local, la Demanda del consumidor chino, la ausencia de Productos 
sustitutos en el mercado internacional, las pocas o nulas barreras arancelarias y no 
arancelarias y las favorables Estrategias comerciales de exportación son los factores 
para la exportación de la tara en polvo al mercado chino. 
2.4.2. Hipótesis Específicas 
• La Producción es un factor para la exportación de la tara en polvo. 
• La Demanda del consumidor es un factor para la exportación de la tara en 
polvo. 
• Los Productos sustitutos son un factor para la exportación de la tara en polvo. 
• Las Barreras arancelarias y no arancelarias son un factor para la exportación de 
la tara en polvo. 
• Las Estrategias comerciales de exportación son un factor para la exportación 
de la tara en polvo. 
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CAPÍTULO III: ANÁLISIS DE DATOS Y RESULTADOS 
Los resultados de las cinco (5) entrevistas a profundidad, al igual que el punto anterior, por 
el volumen de su contenido, se encuentran detallados en el Anexo de la investigación.  
3.1. SEGMENTO 1: Sector público 
• Categoría 1: Producción 
Nuestro entrevistado manifiesta que la gran ventaja que tiene el Perú es que se 
cosecha el 90% de la tara que consume el mundo. Además, los diversos pisos 
ecológicos con los que se cuenta permiten que pueda crecer la tara en diferentes 
regiones del país, ya sea en la costa o en la sierra. El especialista también menciona 
que hay factores que han ocasionado la baja producción, por cuestiones de factor 
climático y de precios en este último. 
Aunque han disminuido los precios y la producción se ha mantenido, aún no se 
está aprovechando al máximo este producto. En sí, los que dominan el mercado 
son muy pocas empresas. 
La expectativa es de crecimiento. Desde el punto de vista productivo, la siembra 
de tara en el Perú crece cada año y permitirá ampliar la capacidad de exportación 
del país. Además, desde el punto de vista de exportación y dado a las exigencias 
medioambientales en la industria global, la tara tiene un futuro prometedor por su 
característica de producto natural. 
• Categoría 2: Demanda 
La nueva ley de simplificación administrativa ha permitido agilizar los trámites 
para la exportación que se dio a fines de diciembre del 2016, para facilitar el 
otorgamiento de derechos para el aprovechamiento sostenible recursos forestales 
y fauna silvestre, previstos en la ley 29763 Ley forestal y de fauna silvestre. En la 
actualidad, el Perú no cubre la demanda internacional, ya que se tiene 17,000 
hectáreas. Según lo que el especialista menciona, debería crecer hasta 200,000 
hectáreas, ya que hay una demanda insatisfecha. Hay proyectos que el gobierno 
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está incentivando, sobre todo a las comunidades que trabajan con este producto, 
pero no es suficiente aún. 
• Categoría 3: Barrera arancelaria y no arancelaria 
El Tratado de Libre Comercio (TLC) nos brinda una ventaja competitiva, como 
país, en general. Si bien se cuenta con el 90% del mercado, el TLC anula tanto las 
barreras arancelarias y no arancelarias con nuestro principal cliente, lo que 
garantiza, aun más, años de exclusividad. Además, los entrevistados también 
mencionan que es necesario presentar la ficha técnica del producto. 
• Categoría 4: Estrategia comercial de exportación 
Para el especialista las capacitaciones deben ir enfocadas a las comercializadoras 
que van a ofrecer al exterior y no a los productores, ya que ellos deben de dedicarse 
a la parte técnica de los cultivos. Ha disminuido por parte el Estado incentivar más 
a los exportadores en participar en las ferias, ruedas de negocio etc. 
Con respecto a la Oficina comercial en el destino, esta indica que no solo ven un 
producto en particular, sino un mercado de productos en conjunto. La tara entra 
dentro del grupo de los productos agrícolas y para promocionar dichos productos, 
tienen que participar en ferias de alimentos, dos de las cuales son las más 
importantes en Shanghái, SIAL y FHC (Food and Hotel China). 
• Categoría 5: Productos sustitutos 
Menciona el quebracho como posible sustituto, pero no llega a tener las mismas 
propiedades que la tara. 
3.2. SEGMENTO 2: Sector Privado  
• Categoría 1: Producción 
De acuerdo con lo que indica nuestro entrevistado, se explica cómo es el proceso 
de la tara. La cosecha se da en las partes andinas, en donde se encuentra un 
producto de mayor calidad comparado con la costa. Por cada piso ecológico la 
tara tiene una diferente calidad. Por ejemplo, debido al nivel de precipitación 
anual, el porcentaje de taninos de tara de Trujillo y de Cajamarca son diferentes, 
en Trujillo es de 40-42% y en la sierra es de 50-52%. 
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Uno de los entrevistados menciona que un punto complicado en la parte del 
proceso es la humedad que viene en la vaina, ya que puede salir una cantidad de 
humedad en el producto mayor a la normal y al pasar por el molino o la trilladora, 
la vaina tiene que estar seca porque si no, no va a poder triturarse de forma correcta 
y saldrá un producto mazacotudo. Lo que generará sobrecostos al reprocesar. 
Se debe tener en cuenta que las empresas procesadoras son pocas en el Perú, ya 
que se requiere de una planta para sacar la tara en polvo y la otra en goma. 
Además, los equipos son muy caros para poder adquirirlos; por ello, muchas 
empresas terciarizan el procesamiento para convertir la tara en polvo. 
Es importante saber que existe un oligopolio bien estructurado, las empresas 
grandes no son más de 5, así pueden protegerse y controlar los precios del mercado 
y no permitir el ingreso de empresas nuevas al rubro. 
La tara es un producto estacional, el mayor volumen se produce entre mayo y 
diciembre. Sin embargo, el producto se exporta normalmente durante todo el año, 
debido a que los stocks se hacen durante la época de cosecha. Fuera de los meses 
de cosecha, el precio de la tara en polvo tiende a subir. Es entonces cuando las 
empresas grandes, con mayor participación en el mercado, compran grandes 
volúmenes para almacenar y venderlos a un mayor precio. Por ello, existe un 
oligopolio dentro del rubro y es el principal problema del sector, ya que hay una 
competencia desleal. 
Otro punto importante para tener en cuenta es que muchas veces los productores 
en la sierra del Perú recogen la tara con tierra, lo que contribuye al incremento del 
nivel de hierro en el producto. Este es un factor delicado, dado que la tara en polvo 
se aplica en pieles de color claro y un alto contenido de hierro ocasionaría que la 
piel se oscurezca. 
• Categoría 2: Demanda 
La demanda de la tara ha crecido ya que es ecológica, sana, menos contaminante 
para el medio ambiente. 
Además, indican que sí se exporta la tara en polvo, pero el volumen depende 
mucho si uno cuenta con la planta de procesar tara en polvo, ya que es una 
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inversión muy grande y no todos tienen la capacidad financiera. Por ello, optan 
por acopiar y luego buscar grandes empresas que puedan procesar la tara como el 
servicio de maquila. 
La tara en polvo no tiene un producto sustituto directo; el principal problema que 
se encuentra es que la tara, como materia prima, tiene un precio muy elevado en 
las localidades donde crece el fruto. 
Categoría 3: Barreras arancelarias y no arancelarias 
El entrevistado menciona que es una venta directa y no hay intermediarios. 
Además, para su exportación, no hay dificultades, solo se debe contar con la 
documentación necesaria para su exportación. 
• Categoría 4: Estrategia comercial de exportación 
En la actualidad, no existen estrategias para la promoción de consumo de tara en 
polvo por parte del Gobierno. Se vende por sí sola porque en el mercado externo 
existe una necesidad y nuestro país puede considerarse como el único productor. 
Uno de los entrevistado menciona que el producto desde el origen ya está muy 
encarecido, debido al alto costo de la materia prima y al tener un oligopolio en el 
negocio, hay mucha ventaja por parte de estas a comparación de las otras. Los 
clientes tampoco buscan nuevos proveedores, ya que están comprando 
directamente al más grande del rubro. Por ello, para exportar con éxito la tara en 
polvo al mercado chino, se debe tener una amplia capacidad de producción con 
puntos críticos de control y amplia capacidad de financiamiento, ya que la tara es 
un producto intensivo de capital. Además, se requiere una mayor promoción 
comercial de esta. 
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CAPÍTULO IV: DISCUSIÓN DE RESULTADOS 
En el desarrollo del presente capítulo, se ha tenido en cuenta la matriz de consistencia en 
dónde se plasmó el problema, los objetivos y la hipótesis de la investigación. Junto con la 
información previa, en el marco teórico, se realiza un análisis para contrastar, comparar y 
explicar lo obtenido en el capítulo anterior. 
4.1. DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS PARA VALIDAR LA HIPÓTESIS  
En esta sección, se analizan los resultados obtenidos en la investigación primaria y 
secundaria para validar nuestra hipótesis. 
Discusión de los resultados de la Categoría 1: Producción  
Después de haber analizado la información obtenida en las entrevistas a profundidad, 
entre los dos segmentos, todos nos confirmaron que existe una capacidad ociosa, es 
decir, hectáreas de tierras por sembrar, eso nos valida que se puede aprovechar esa 
capacidad ociosa para incrementar la producción y será oportunidad para ofrecer 
mayor volumen de tara en polvo al mercado chino. 
El Perú, según el MINAGRI, cuenta con 200 mil hectáreas para la producción de tara 
en polvo; sin embargo, en la actualidad, solo se utilizan 17 mil hectáreas (información 
validada por los dos especialistas según las entrevistas a profundidad).   
Discusión de los resultados de la Categoría 2: Demanda 
Los exportadores afirmaron que existe una gran demanda del mercado chino, ya que 
tienen más del 30% de participación a nivel mundial; sin embargo, no todos los 
exportadores pueden aceptar los pedidos de los importadores chinos por el volumen 
requerido. Esto quiere decir que existe una demanda insatisfecha en donde hay un gran 
potencial para explotar el rubro. 
De la investigación secundaria, se obtiene la información de que el mercado chino es 
el principal mercado de destino del producto que se analiza y los exportadores 
mostraron mucho interés de ingresar a él o incrementar su participación en ese 
mercado. 
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Discusión de los resultados de la Categoría 3: Barreras arancelarias y no 
arancelarias 
Con relación a las barreras arancelarias, debido a la firma del TLC entre Perú y China, 
este producto paga 0% de arancel, por lo que es más atractivo para los compradores 
chinos y brinda una ventaja comparativa con respecto a otros competidores del sector. 
Las ventas a China se hacen de forma directa, ya que el mercado compra por 
volúmenes grandes y por producciones anuales. 
Con respecto a las barreras no arancelarias, la tara en polvo para la exportación 
requiere de un protocolo sanitario y este certificado se tramita por el Servicio Nacional 
de Sanidad Agraria (SENASA).  
Discusión de los resultados de la Categoría 4: Estrategia comercial de exportación 
Con respecto al resultado de la investigación, se puede analizar por los cuatro P de mix 
de marketing propuesto por Kotler. Sobre el factor de precio, varios gerentes 
manifestaron que sus precios no son competitivos, ya que las empresas que forman el 
oligopolio establecen un precio que les favorece. 
En cuanto al factor producto, la tara en polvo de la sierra contiene un alto porcentaje 
de tanino en comparación con el de la costa; por ende, los exportadores pueden vender 
al mercado de destino un producto de calidad. 
En relación con el factor promoción, el sector privado manifestó que existe muy poco 
apoyo por el parte del gobierno para la difusión de los beneficios y cualidades de la 
tara en polvo en mercado internacional; el sector privado necesita más ayuda del sector 
público para promocionar sus productos. 
Respecto a la plaza (distribución), el sector privado señaló que se exporta el producto 
de forma directa; es decir, los exportadores peruanos venden sus productos a los 
importadores chinos sin intermediarios o brokers, de esta manera se evitan los costos 
que podrían generar por las comisiones de intermediario.  
Discusión de los resultados de la Categoría 5: producto sustituto 
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 Según lo analizado, los entrevistados solo mencionan el quebracho como producto 
que puede reemplazar la tara en polvo como curtiembre, con propiedades naturales. 
Sin embargo, estas son aplicadas en otros rubros y no se exportan al mercado que se 
ha escogido, entonces, la fuerza competitiva formada por los productos sustitutos que 
plantea Porter es muy baja o nula. 
Resultado general de todas las categorías  
Luego de haber realizado el análisis general de todas las categorías, se elabora un 
cuadro estadístico para detallar las categorías de mayor relevancia a menor relevancia 
de los entrevistados y su grado de consideración 
Tabla 7. Grado de Consideración 
GRADO DE CONSIDERACION N° DE MENCION 
MUY IMPORTANTE 5 a 6 
IMPORTANTE 3 a 4 
POCO IMPORTANTE 1 a 2 
Elaboración: los autores de la presente tesis 
 
Tabla 8. Categorías que permitieron la exportación de la Tara en polvo hacia 
China. 
Categorías/Segmento Público Privado Puntaje 
Resultado de 
consideración 
Producción local 3 3 6 29% 
Demanda  2 3 5 24% 
Barreras arancelarias y 
no arancelarias 
2 2 4 19% 
Estrategia comercial de 
exportación 
2 2 4 19% 
Productos sustitutos  1 1 2 10% 
   21 100% 
Elaboración: los autores de la presente tesis 
 
 
28 
 
Según los dos segmentos que se muestran en la tabla, se pueden indicar las categorías por 
su nivel de importancia. 
• Producción local  
• Demanda del consumidor chino  
• Barreras arancelarias y no arancelarias 
• Estrategia comercial de exportación 
• Ausencia de productos sustitutos en el mercado internacional 
 
En base al número mencionado, se le otorga un grado de consideración a las categorías que 
permitieron la exportación de la tara en polvo hacia China, en el que se obtuvo como 
resultado que la producción y la demanda son los factores más importantes. Además, se 
considera que las barreras arancelarias y no arancelarias, tanto como estrategia comercial 
de exportación, le sigue en importancia. Por último, se observa que los productos sustitutos 
son un factor poco importante en el grado de consideración. 
4.2. HALLAZGOS DE LA INVESTIGACIÓN 
Los especialistas y exportadores afirmaron que el mercado de la exportación de la tara 
en polvo es un mercado de oligopolio. Existe solo cinco grandes exportadores que fijan 
los precios y no permiten el ingreso de nuevos competidores, lo que es un factor que 
impide la competitividad del mercado. 
Hay que considerar que el Estado promueve la inversión a los productores; es decir a 
la primera parte de la cadena. Sin embargo, lo ideal sería promover la inversión de los 
exportadores y las plantas procesadoras para romper con el oligopolio de los precios 
en la compra de los insumos. Debido a que los exportadores no cuentan con un capital 
considerable, necesitan contratar servicios de maquila o precesamiento, lo que genera 
un sobre costo. A su vez, los precios finales resultan mucho mayores que los grandes 
exportadores, entonces para los pequeños exportadores es más difícil competir en este 
mercado. 
La exportación de la tara en polvo a raíz de la simplificación de la ley 29763, Ley 
forestal y de fauna y silvestre, se vuelve más dinámica y sencilla para los exportadores, 
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pues antes era obligatorio que la entidad encargada de fiscalizar, Servicio Nacional 
Forestal y de Fauna Silvestre (SERFOR), emita las guías forestales para el traslado de 
la tara en vaina desde la zona de extracción hasta las plantas procesadoras en Lima. 
Además, previo a la exportación también realizaban una inspección física a la tara en 
polvo para verificar que las toneladas transportadas desde la zona de extracción sean 
las mismas que las que se iban a exportar, lo que complicaba y encarecía mucho la 
logística para la exportación. 
Se podrían mejorar mucho los costos logísticos y de producción si las plantas 
procesadoras no estuvieran situadas solo en Lima, ya que para la producción de la 
región Ayacucho podría exportarse por el puerto de Pisco, así se ahorrarían los costos 
de traslados. Asimismo, la producción de Cajamarca podría exportase por el Puerto de 
Paita o de Chimbote. De esta manera, se descentralizaría el punto logístico de salida, 
que es el Puerto del Callao. 
 
4.3. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACIÓN 
Es importante precisar que, debido a los contactos laborales o networking en el sector 
de exportación, es conveniente delimitar la presente investigación a empresarios 
exportadores de productos naturales, ya que son ellos los conocedores del sector 
exportador a China.  
Por eso, se precisa que esta delimitación toma como base la finalidad de la exportación 
de la tara en polvo y no de otra presentación. 
4.4. BARRERAS DE LA INVESTIGACIÓN 
Es necesario precisar la dificultad de entrevistar a personas relacionadas al gobierno 
que tienen información respecto a la exportación de la tara en polvo. Un especialista 
del gobierno vive y trabaja en el país del mercado de destino y, aunque no se pudo 
concretar una reunión virtual, pudo contestar las preguntas de la investigación vía 
correo. 
Durante las entrevistas a profundidad, algunos empresarios en exportación de la tara 
de polvo mostraron poca cooperación en algunas preguntas, por lo sensible e íntimo 
del tema, se pueden haber creado algunos sesgos en la información recogida. Además, 
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no se permitió grabar video ni audio —es probable que sea porque pensaban que la 
información confidencial de la empresa o del sector se divulgaría—. 
4.5. BRECHAS DE LA INFORMACIÓN 
Una brecha importante es la ausencia del apoyo de los empresarios de grandes 
exportadores para nuestra investigación, ya que no se pudo concretar entrevistas con 
ellos por sus cargas laborales. 
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CAPÍTULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
5.1. CONCLUSIONES 
Al iniciar la presente investigación, se establecieron objetivos específicos para 
alcanzar el objetivo general de la investigación. Luego de haber realizado los análisis 
de los resultados obtenidos durante la investigación, se concluye que se cumplen los 
objetivos y las conclusiones son las siguientes: 
⚫ En la actualidad, existe una capacidad ociosa de 183000 hectáreas de tierra sin 
aprovechar. Además, los expertos del sector privado y público señalaron que una 
producción estable permite un abastecimiento sólido para cubrir la demanda del 
mercado de destino; por lo tanto, se valida la hipótesis de que la producción sí es 
una categoría que ha determinado la exportación de la tara en polvo hacia el 
mercado chino. 
⚫ En la investigación realizada, se identificó que el mercado escogido ocupa más 
del 30% de la exportación de la tara en polvo peruano y la demanda ha mostrado 
un crecimiento en los últimos años; por lo tanto, se valida la hipótesis de que la 
demanda sí es una categoría que ha determinado la exportación de la tara en polvo 
hacia el mercado chino. 
⚫ En la investigación, se comprobó que, debido al TLC con China, la barrera 
arancelaria y no arancelaria es casi nula para la exportación de la tara en polvo y 
los exportadores señalaron que se han favorecidos por esta normativa; por lo 
tanto, se valida la hipótesis de que la barrera arancelaria y no arancelaria sí es una 
categoría que ha determinado la exportación de la tara en polvo hacia el mercado 
chino. 
⚫ Por el análisis realizado, no se pudo percibir el uso de las estrategias comerciales 
por parte de los exportadores, ya que existe una deficiencia para la promoción de 
la tara en polvo en el mercado de destino; por lo tanto, se rechaza la hipótesis de 
que las estrategias comerciales de exportación sí es una categoría que ha 
determinado la exportación de la tara en polvo hacia el mercado chino. 
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⚫ Por lo que señalaron los expertos, existe una ausencia de un producto sustituto 
para la tara en polvo, el único producto que se parece es el quebracho y no se 
exporta al mercado escogido y su volumen de exportación es mínima, lo que no 
afecta al mercado de tara en polvo; por ello, se valida la hipótesis de que los 
productos sustitutos sí es una categoría que ha determinado la exportación de la 
tara en polvo hacia el mercado chino. 
⚫ Por último, se quiere resaltar que el período de tiempo (2014-2017), ya que 
comienza el alza de exportación y se mantiene de esta manera estadísticamente. 
La versión del 2017 es la última que se indica en la Superintendencia Nacional 
de Aduanas y Administración Tributaria (SUNAT). Además, los factores durante 
este periodo son los mismos porque no han presentado una mayor variación que 
influya en los resultados. Por esta razón, en esta investigación no se pregunta en 
las entrevistas, es decir, son datos que se obtuvieron con anterioridad para 
determinar los años a analizar.  
5.2. RECOMENDACIONES 
Por el análisis realizado, el equipo de esta investigación propone las siguientes 
recomendaciones:  
⚫ El Gobierno debe implementar nuevas políticas para incentivar el 
emprendimiento de las pequeñas empresas para la exportación de la tara en polvo 
y aprovechar mejor la tierra de siembra de tara que posee Perú. 
⚫ Se recomienda a la institución competente que se encargue del control y 
fiscalización de un mercado de competencia justa, de esta manera, se podrá evitar 
el oligopolio del mercado existente. 
⚫ Para mejorar la cadena logística de la exportación de tara en polvo, se recomienda 
establecer plantas procesadoras en las regiones donde se obtiene la materia prima 
para poder reducir los costos logísticos y aprovechar los puertos que se 
encuentran cerca de esas regiones, de esta manera, se podrá descentralizar la 
cadena logística. 
⚫ Se recomienda a la institución competente, tanto del sector privado como del 
sector público, tales como Promperú o Adex, fomentar las ventajas de la tara en 
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polvo peruano, para poder incrementar la exportación de dicho producto al 
mercado chino. 
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ANEXO 1 
MATRIZ DE CONSISTENCIA 
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPÓTESIS/ PROBLEMA METODOLOGÍA 
Problema principal 
¿Cuáles son los factores análisis de los 
factores que permitieron la exportación de 
tara en polvo hacia China durante el periodo 
del 2014 al 2017?  
 
Problemas secundarios 
 
1. ¿Será un factor la producción de tara 
en polvo? 
2. ¿Será un factor la demanda de tara en 
polvo? 
3. ¿Será un factor las Barreras 
arancelarias y no arancelarias? 
4.  ¿Será un factor la Estrategia 
comercial? 
5.  ¿Será un factor los productos 
sustitutos de la tara en polvo?  
 
Objetivo general 
Identificar cuáles son los factores para la 
exportación de tara en polvo a China 
 
Objetivos específicos 
 
1. Analizar la Producción de la tara en 
polvo. 
2. Analizar la Demanda de la tara en polvo. 
3. Describir las Barreras arancelarias y no 
arancelarias en el mercado de destino. 
4. Identificar las Estrategias comerciales de 
exportación relacionado con el objetivo de 
nuestro estudio. 
5. Identificar los Productos sustitutos de la 
tara en polvo. 
 
 
Hipótesis general 
La Producción local, la Demanda del 
consumidor chino, las pocas o nulas barreras 
arancelarias y no arancelarias, el favorable 
Estrategia comercial de exportación son los 
factores para la exportación de la tara en 
polvo al mercado chino y la ausencia de 
Productos sustitutos en el mercado 
internacional 
 
Hipótesis específicas 
 
1. La Producción es un factor para la 
exportación de la tara en polvo. 
2. La Demanda del consumidor es un 
factor para la exportación de la tara en 
polvo. 
3. Las Barreras arancelarias y no 
arancelarias son un factor para la 
exportación de la tara en polvo. 
4. Las Estrategias comerciales son un 
factor para la exportación de la tara en 
polvo.  
5. Los Productos sustitutos son un factor 
para la exportación de la tara en polvo. 
 
1. Tipo y diseño de la investigación 
Descriptiva  
2. Unidad de análisis 
Muestra no representativa 
 
3. Muestra. No representativa a través de 
entrevistas semiestructuradas 
 
• Especialistas del rubro. 
 
• Empresarios exportadores y de 
producción. 
Elaboración: Autores de la tesis 
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ANEXO 2 
MATRIZ DE PROCESAMIENTO  
Categorías/Segmentos ACTORES GRUPO 1: SECTOR PÚBLICO ACTORES GRUPO 2: SECTOR PRIVADO 
Producción  
1.1  ¿Cuáles son las regiones productoras más 
importantes para la exportación de tara en polvo? 
1.1  ¿Cuál es el proceso productivo que emplea la 
empresa para moler la vaina de la tara? ¿Qué actores 
intervienen en este? 
1.2  ¿Cuáles son las expectativas de producción y 
exportación del sector para los próximos años? 
1.2  ¿La tara tiene estacionalidad?, ¿Cómo manejan la 
estacionalidad de la cosecha de la tara del Perú frente a 
otros países competidores? 
1.3 ¿A qué factores atribuye el escaso volumen de 
exportación de tara en polvo del Perú en estos 
años? 
1.3  ¿Qué factores negativos influyen en poca 
producción de tara en polvo? 
1.4 ¿Por cuántas empresas o cooperativas está 
compuesto el sector de Tara? ¿Cuántas empresas 
exportan del total de productores de todas las 
provincias? 
1.4 ¿Qué consideraciones deben tener desde la cosecha 
hasta colocar la tara en polvo en el puerto a exportar a 
fin de que no afecte la calidad de su producto? ¿Cree 
que se puede mejorar la línea logística y de producción 
para mejorar costes? 
  
1.5 ¿Comercializan tara en polvo a nivel local, 
nacional o internacional? Si la respuesta es sí, ¿En qué 
presentaciones? ¿Han trabajado en el desarrollo de su 
marca y empaque?, si la respuesta es no, ¿Por qué no? 
  
1.6 ¿En los meses de siembra de la tara, como es que 
cubren sus costos fijos y variables? 
  
1.7 ¿En qué parte de su proceso productivo cree usted 
que podría mejorar con la finalidad de ofertar más 
toneladas de tara en polvo? 
Demanda 
2.1  ¿Cuáles considera que son los principales 
retos para que la tara en polvo pueda posicionarse 
mejor en el mercado internacional? 
2.1. Desde su punto de vista, ¿considerarían que China 
es un mercado atractivo para la exportación de tara en 
polvo? 
2.2  ¿Cuáles son los principales mercados destino 
de tara en polvo peruano? 
2.2. ¿Qué tanto afecta los cultivos alternativos frente a 
la demanda y los precios de la tara en polvo al 
mercado chino? 
2.3  ¿Cuál es su apreciación acerca de la 
exportación de tara en polvo al mercado chino? 
2.3. ¿Existen estrategias de promoción para el 
consumo de tara en polvo en el mercado chino? Si la 
respuesta es sí, ¿Cuáles son?, si la respuesta es no, 
¿Qué estrategias se podrían desarrollar para promover 
el consumo de este en el mercado chino? 
2.4  ¿Cuáles son los niveles de consumo de tara en 
polvo en el mercado chino? 
2.4  ¿Cómo proyecta la cantidad de tara a producir 
temporada por temporada? ¿Cuántas toneladas de tara 
en polvo puede producirse de una hectárea? 
2.5  ¿Cuáles son las actividades de promoción 
comercial que realiza Promperu para la 
exportación de tara en polvo peruano? ¿Cuáles son 
las ferias especializadas a nivel nacional e 
internacional donde se promociona este producto? 
2.5  ¿Alguna vez ha tenido el interés o ha intentado 
exportar tara en polvo de sus presentaciones al 
mercado a otro mercado asiático? ¿Por qué? 
2.6  ¿Desde su sector como proyecta la demanda 
de tara en polvo a nivel mundial? 
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Barreras 
arancelarias y no 
arancelarias 
3.1  De acuerdo con Senasa, es requerido algún 
Certificado Fitosanitario para la exportación de tara en 
polvo. ¿Algún otro documento que soliciten? 
3.1.¿Cuál es la cadena de distribución internacional 
que sigue la exportación de su tara en polvo a sus 
mercados de destino más importantes? ¿Qué actores 
intervienen? ¿Utilizan brokers o intermediarios? 
3.2  De acuerdo con Senasa, es requerido algún 
Certificado Fitosanitario para la exportación de tara en 
polvo. ¿Algún otro documento que soliciten? 
3.2 ¿En relación a los protocolos fitosanitarios que 
exige el mercado chino, ustedes tienen alguna 
observación? 
3.3  ¿Los acuerdos comerciales firmados entre Perú y 
China aportan positivamente a la exportación de tara en 
polvo? 
3.3. ¿Cómo relaciona a los factores logísticos con la 
competitividad en la exportación de su tara en polvo 
(costo y precio)? 
3.4 ¿Cuáles son las principales trabas que se pueden 
identificar al realizar la exportación de tara en polvo? 
3.4.¿Cuáles son los requisitos usuales que se les 
solicita para exportar su tara en polvo? ¿Alguna vez 
han tenido dificultades o retrasos para exportar tara 
en polvo? Si la respuesta es sí, comente 
detalladamente 
3.5  ¿Cuáles son los principales puertos que más se 
utilizan para la exportación de tara en polvo? ¿Por qué? 
  
3.6 ¿Existe alguna medida arancelaria para la 
importación de tara en polvo peruana al mercado chino? 
  
3.7 ¿Qué acuerdo comercial firmado entre Perú y China 
es el que brinda mayores beneficios al libre flujo de 
intercambio comercial? 
  
Estrategia 
comercial de 
exportación 
4.1. ¿Qué actividades ha realizado PROMPERU durante 
los últimos años para fortalecer las capacidades 
exportadoras de las empresas productoras de tara en 
polvo a nivel nacional? 
4.1 Desde su punto de vista, ¿cuáles cree que son las 
capacidades técnicas y profesionales que debería 
reunir un equipo de trabajo para exportar 
exitosamente tara en polvo? 
4.2.¿Considera que los actuales procesos de tara en polvo 
alcanzan un alto estándar? ¿Ha incrementado el nivel de 
tecnificación y capacitación sobre el mismo en los 
últimos años? 
4.2Cuál considera que es un factor crítico importante 
para la internacionalización de la tara en polvo? 
4.3 ¿Qué países son nuestros principales competidores en 
precio y calidad? 
4.3 ¿Las ventas que realizan al mercado chino es de 
forma directa o hay intermediarios que participan en 
las negociaciones? 
4.4. ¿Cómo funciona la cadena logística para la 
exportación de tara en polvo? 
4.4  ¿Considera que ha logrado tecnificar el proceso 
de la tara en polvo según estándares internacionales? 
¿Qué falta para lograrlo? 
4.5. ¿Cuáles son los principales canales de distribución 
para la comercialización de tara en polvo a china? 
  
4.6. Desde el punto logístico, ¿cuáles considera son los 
principales temas en los que se debe trabajar para 
desarrollar el sector de TARA sea más competitivo a 
nivel nacional? 
  
4.7 ¿Considera usted que las entidades públicas deben 
capacitar en temas de estrategias de negociación para 
poder posicionar su producto y conseguir mejores 
precios? ¿Alguna vez ha tenido la oportunidad de recibir 
este tipo de capacitaciones?   
  
Productos 
Sustitutos 
5.1 ¿Cuáles son los productos que pueden sustituir a la 
tara en polvo? 
  
5.2  ¿Tiene las mismas propiedades y los precios es una 
variable importante? 
Elaboración: Autores de la tesis 
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ANEXO 3 
MATRIZ DE CODIFICACIÓN 
Categoría/Entrevistados Sector Público Sector Privado 
Producción 
PCM:2                               PEM:1            
AII:2  
ECO:2                
CPP:2         
FCF:3                 
Demanda 
DII:2                
 LS:1                 
CAM:2             
NPS:2                  
Barreras arancelarias y para 
arancelarias 
VCT:2                              
 VSI:2             
NTDE:2      
Estrategia comercial de 
exportación 
MAE:2 
  NTDE:3   
FAE:3 
Productos sustitutos NPS:1 
  
Elaboración: Autores de la tesis 
Sector Público 
PCM: Potencial de crecimiento del mercado 
PEM: Pocas empresas en el mercado 
DII: Demanda internacional insatisfecha 
LS: Ley de simplificación 
VCT: Ventaja de contar con TLC 
AII: Alta inversión inicial 
MAE: Incrementar actividades por parte del Estado 
NPS: No hay un producto sustituto directo 
Elaboración: Autores de la tesis 
 
Sector Privado 
ECO: Existe competencia desleal-oligopolio 
CPP: Pocas plantas propias 
CAM: Crecimiento anual del mercado destino 
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NPS: No hay un producto sustituto directo 
FCF:Falta de capacidad financiera 
VSI:Ventas sin intermediarios 
NTDE:No hay trabas documentarias para exportación 
FAE:Falta apoyo del Estado en la difusión 
Elaboración: Autores de la tesis 
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ANEXO 4 
EXPORTACIÓN DE LA TARA EN POLVO DEL PERU AL MUNDO 
2014-2017 (USD) 
MES 2014 2015 2016 2017 
  FOB FOB FOB FOB 
ENERO 2,229,211 2,460,486 2,809,852 2,375,052 
FEBRERO 2,653,659 3,055,060 2,334,476 1,831,056 
MARZO  2,627,361 2,315,558 2,407,249 2,138,305 
ABRIL 1,740,882 1,421,582 2,635,378 1,979,295 
MAYO 2,528,927 2,077,953 2,451,672 2,902,232 
JUNIO  2,682,616 2,203,458 2,461,830 2,864,868 
JULIO 2,339,113 2,635,614 2,734,298 3,225,250 
AGOSTO 3,152,411 2,947,369 3,023,964 3,693,587 
SETIEMBRE 3,646,246 2,499,609 3,196,287 3,582,896 
OCTUBRE  2,514,115 2,568,427 3,150,724 2,783,002 
NOVIEMBRE 3,089,100 3,061,056 2,100,284 4,267,264 
DICIEMBRE 3,465,249 3,106,469 3,081,459 3,358,173 
TOTALES 32,668,890 30,352,641 32,387,473 35,000,980 
Fuente: SUNAT 
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ANEXO 5 
 
TECHNICAL DATA SHEET TARA POWDER - 
ARGOSTAN VEGETABLE 
TANNINS 
 
 
NAME : TARA POWDER - ARGOSTAN 
SCIENTIFIC NAME : Caesalpinia spinosa ( Molina ) Kuntze 
FAMILY : Legume (caesalpiniaceous) 
 DESCRIPTION: 
Tara powder is obtained from the fruit (pod), then separate the seeds by threshing 
process, and fine grinding, with adequate supervision to control the Granulometry and 
iron content. 
 
ACTIVE PRINCIPLE : Tannins 
 
TECNICAL SPECIFICATIONS 
(Method of analysis) : AOAC 955.35:2012, 19th ed., tannin in cloves and 
allspice. Titrimetric 
method. 
 
 
Test Result Method 
 
Tannin Content 
 
54% (+/- 2% ) 
AOAC 955.35:2012, 19th ed., tannin in cloves and allspice. 
Titrimetric method 
Insoluble 6% - 15% FCCV: 2004; 5th Ed. Pág 210. Acid Insoluble Matter 
 
Granulometry 
Mesh 100 (pass 
through 90% - 94%) 
 
Iron 12 - 25 mg / 100 Gr. AOAC 975.03:2016 20th Ed. Metals in Plants and Pet Food. 
Humidity < 12% FCCV: 2004; 5th Ed. Pág 210 y 855. Guar Gum. Loss on Drying. 
 
pH 
 
´3 - 4 
ISO 1842 / 2Th EDITION 1991 - pH in Fruit and Vegetable 
Products. Determination of pH 
Ashes 4% - 5%  
Aspect Fine Powder, Uniform  
Color Beige  
Smell Characteristic  
USES:  
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Due to its tannins contained, Tara alone or blended with others tannins to ensure the 
properties of them and to obtain special effects in the finished leather through tanning 
combined, mixed or re-tanning. It is used for vegetable tanning of ovine and reptile’s pelts. 
To part of its capacity of fullness it offers a clear coloration than the rest of vegetables 
used in the tanning representing skins of a pure much closer, a soft tact, coupled with 
minimum content of 50% tannins, make it irreplaceable in modern tanning techniques 
and retannage. 
Tare is sensitive to iron so care must be taken. 
In the Food industry (clarifier of wines, in the brewing industry and like disincrustant in 
the steam kettles). 
The tannins are used in medicine as astringent and for the treatment burns. It is 
antiseptic. 
In the manufacture of plastics and adhesives (they react easily with the formic 
aldehyde). In the conservation of the fishing equipments (by its bactericidal and 
fungicides properties). 
Also is used in the ink manufacture with the iron salts, to fix dyed colors and printed 
colors, in the manufacture of paper, galvanoplasty and like colorants. 
 
 
PACKING : Polypropylene bags laminated (25 Kg. Net.) on certified wooden pallets. 
 Note: 20 Pallets of 01 Mt each, fits in a 20´ ST Container 
 
STORAGE : Conserve in fresh and dry place, under ceiling, on pallets. 
 is useful in the tanning and furriery industry. The tannins contain practically no coloring 
substances and therefore give very bright, light-resistant leather. It can be used 
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ANEXO 6 
Datos de los entrevistados 
 
Elaboración: los autores de la presente tesis 
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ANEXO 7 
ENTREVISTAS 
ACTORES GRUPO 1: Sector público - PROMPERU 
 
1. Producción  
1.1. ¿Cuáles son las regiones productoras más importantes para la exportación de tara en 
polvo? 
Bueno hay mucha información la parte productiva la más reciente fue en el año 2015 por 
SERFOR MINAGRI donde menciona que la primera zona productora que es Ayacucho 
que es 6000 toneladas, le sigue Cajamarca casi 6000 toneladas, Ica, Huánuco, Apurímac, 
Amazonas y Piura. Dentro de esta lista de cantidad de producción aproximadamente entre 
bosques naturales y zonas sembradas hay algo de 17000 hectáreas a nivel nacional, se 
menciona que somos el principal país productor, ya que es oriundo. Es una planta peruana 
que crece en los andes y de adapta en los climas de la costa Lima, Piura, Arequipa que 
han tenido intentos, pero la zona principal es en la sierra. Nosotros en el Perú producimos 
el 90% a nivel mundial con la tendencia es seguir creciendo. 
1.2. ¿Cuáles son las expectativas de producción y exportación del sector para los 
próximos años? 
La expectativa es de crecimiento. 
1.3. ¿A qué factores atribuye el escaso volumen de exportación de tara en polvo del Perú 
en estos años? 
En los últimos años ha habido un pequeño retroceso ,acá tengo información del 
repositorio de MINAGRI hay un perfil técnico armado a Marzo del 2017 donde menciona 
entre otros factores unos son factor climático que afectan directamente la producción de 
la tara silvestre que es la gran mayoría y la disminución de los precios internacionales del 
producto goma de tara entonces digamos ha tenido una combinación de estos dos factores, 
pero tiene una tendencia alcista donde el precio se va regular a pesar de que la producción 
bajo ,pero los precios se mantuvieron. 
1.4. ¿Por cuántas empresas o cooperativas está compuesto el sector de Tara? ¿Cuántas 
empresas exportan del total de productores de todas las provincias? 
En realidad, hay una estadística que existe en el Sisex de Promperu hay aproximadamente 
los principales empresas exportadoras. Están liderando Agosto 2017 Exandal concentra 
la gran mayoría de los despachos, Silvateam Perú, Molinos asociados, Exportadora el Sol, 
Sociedad mercantil, Valle fresco, Tecnacorp ya los demás son los pequeños. 
2. Demanda 
2.1. ¿Cuáles considera que son los principales retos para que la tara en polvo pueda 
posicionarse mejor en el mercado internacional? 
Ha habido buenas noticias a fines de diciembre del 2016 se aprobó una medida de 
simplificación administrativa para facilitar el otorgamiento de derechos para el 
aprovechamiento sostenible recursos forestales y fauna silvestre, previstos en la ley 29763 
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Ley forestal y de fauna silvestre. Esta modificatoria es digamos favorable porque permite 
el aprovechamiento exclusivo de fruta y semillas silvestres mediante su recolección que 
no implique la tala de la planta de donde proviene y no requiere un plan de manejo forestal 
que se estaba requiriendo hasta ahora esto es una gran noticia para los exportadores 
porque no se requiere un manejo forestal se simplifico las barreras burocráticas. 
Un gran reto es aumentar las hectáreas, actualmente tenemos 17,000 hectáreas según 
especialista menciona deberíamos crecer hasta 200,000 hectáreas hay una demanda 
insatisfecha. Hay proyectos que el gobierno está incentivando mas que todo alas 
comunidades que trabajan con este producto.  
2.2. ¿Cuáles son los principales mercados destino de tara en polvo peruano? 
- Principal es China, Argentina. 
2.3. ¿Cuál es su apreciación acerca de la exportación de tara en polvo al mercado chino? 
Este producto se utiliza para la curtiembre por su alto contenido de taninos. En realidad, 
también para la industria farmacéutica, industrial tiene muchos usos. Tenemos el ácido 
gálico que es un subproducto de la tara, el uso de las semillas se obtiene la goma de la 
tara que se utiliza como espesante alimentaria muy apreciado por su sabor y color neutro 
y con sus grandes características. Incluso es un aclarante de la cerveza, emulsificante en 
la industria de los jugos, tiene multiples uso en la industria alimentaria bien apreciado por 
el origen natural y por sus características.  
2.4. ¿Cuáles son los niveles de consumo de tara en polvo en el mercado chino? 
El nivel de consumo de Tara en Polvo en China es el mayor a todos por el mercado que 
tiene. 
2.5. ¿Cuáles son las actividades de promoción comercial que realiza el Estado?  
Yo creo que hay una debilidad, yo he estado buscando e investigando, no hay muchas 
actividades y muchas empresas que vayan con ellos .Yo creo que el Estado si tiene una 
deuda para poder promocionar, en el sentido que este es un producto que tiene alta 
demanda, digamos todo loque sacas todo lo vendes. 
Si tenemos todo, sería interesante buscar nuevos mercados que paguen mejores precios 
eso sí, es cierto que todo lo consumen los chinos, argentinos ,mexicanos y los americanos 
que también están en el negocio de la curtiembre y todo, ya que la tara tiene un amplio 
abanico en la industria entonces buscar nuevos mercados y precios.  
2.6. ¿Desde su sector como proyecta la demanda de tara en polvo a nivel mundial? 
La demanda de tara en polvo en el mundo tiende a crecer. El problema es producción, 
pero hay un déficit de oferta exportable eso le permite a la principal exportadora manejar 
los precios a su favor, pero el factor exportable está para que crezca 75 veces más. El 
hecho que tú crezcas que pases de una producción de 17,000 a 200,000 hectáreas todavía 
te mantiene competitivo. Esto es utópico porque de 20 años abrimos crecido de 5000 a 
17,000 hectáreas a pasar a 200,000 es un reto. 
Hay zonas de producción las principales hay espacio para sembrar, yo creo que se va ver 
con estos cambios con esta nueva simplificación la ley de recolectar los frutos de los 
bosques donde hay 10,000 hectáreas donde se pueden aprovechar y se puede incrementar 
la producción. 
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Otro factor que hemos podido identificar es contar con la planta tengas la maquinaria de 
convertir la tara en polvo y goma. Porque los otros sólo maquilan eso evidentemente 
aumentan tus costos  
Por eso las grandes empresas justamente para abaratar costos para ser más competitivos. 
-En comparación con los competidores internaciones? 
No tenemos competidores internacionales todos son nacionales, los competidores 
internacionales no juegan están fuera; el 10% no nos hacen cosquillas.Pero,tenemos que 
aprender la lección que en los año 90 se llevaron la semilla a China, se está sembrando 
en Francia, Bélgica y Brasil puede pasar como el de la maca. Por ello, el Gobierno debe 
de declararlo como producto bandera y denominación de origen eso es una estrategia para 
defender contra la piratería. 
3. Barreras arancelarias y no arancelarias 
3.1. De acuerdo con Senasa, es requerido algún Certificado Fitosanitario para la 
exportación de tara en polvo. ¿Algún otro documento que soliciten? 
Sí claro que sí, estos productos tienen poca transformación requieren de un certificado 
Fitosanitario de exportación que es para evitar las plagas y de garantizar la inocuidad y 
calidad del producto. 
3.2. ¿Existe alguna barrera o limitación a la exportación de tara en polvo? ¿Hacia el 
mercado chino? 
Que yo sepa no, no se da una restricción, pero un certificado de origen que se aplica para 
convenios internacionales por un tema de tratados de libre comercio, aranceles. 
Otras de las observaciones de la entrevista es que los exportadores nos comentan que salió 
esa ley de simplificación hay un tema de SERFOR que también tenía que haber una 
inspección parte de ellos para controlar las guías forestales y ver que las toneladas que 
estás exportando concuerde con loque sale del punto de cosecha llegue a puerto.Con la 
ley de simplicación sería una traba menos y un gastos logísticos. 
El tema de simplificación puedes encontrarlo en el repositorio está muy interesante ahí 
menciona esto que esto evitaría el aprovechamiento comercial de algunos productores 
como en este caso la semilla de tara que hasta antes de la ley ,exigía el cumplimiento 
engorrosos requisitos como una exportación forestal. 
Esto va simplificar y se va aprovechar mejor la Tara. 
3.3. ¿Los acuerdos comerciales firmados entre Perú y China aportan positivamente a la 
exportación de tara en polvo? 
Sí claro que sí, el hecho de tener un TLC nos da una ventaja competitiva si bien tenemos 
el 90% del mercado. Yo creo que la tara podría crecer en países cercanos en Ecuador, 
Colombia o Bolivia. El hecho de tener un TLC con nuestro principal cliente nos garantiza 
unos años de exclusividad. 
Pasa como la maca Bolivia tiene, pero al no tener TLC no le beneficia. Como sabemos la 
biodiversidad del Perú es bueno, pero tenemos que cuidarnos de la Biopiratería. 
Hay una noticia muy importante: la comisión de la Biopiratería de INDECOPI para 
ayudar a controlar todas las patentes que van a salir de la tara. Además, se busca en la 
tara como producto bandera como te mencioné.INDECOPI agregó ha podido identificar 
4 casos de Biopiratería del uso tradicional de la Tara en Taiwán, Hong Kong y China. 
Afortunadamente el Perú ya ganó el de Taiwán en Marzo del 2017. 
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Se llevaron allá para luego patentarlo como suyo. 
Es una práctica muy usada en Asia en mejorar genéticamente o el proceso de la 
elaboración de un subproducto, pero loque no debemos dejar es que pase eso. Ahora la 
tara está muy expuesta no como la maca que si estaba. Por eso es un misión que debe de 
tener el gobierno. 
3.4. ¿Cuáles son las principales trabas que se pueden identificar al realizar la exportación 
de tara en polvo? 
Capacidad de financiamiento e inversión inicial  
3.5. ¿Cuáles son los principales puertos que más se utilizan para la exportación de tara en 
polvo? ¿Por qué? 
El puerto principal es el Callao. 
3.6. ¿Existe alguna medida arancelaria para la importación de tara en polvo peruana al 
mercado chino? 
No hay 
3.7. ¿Qué acuerdo comercial firmado entre Perú y China es el que brinda mayores 
beneficios al libre flujo de intercambio comercial? 
No hay 
4. Estrategia comercial 
4.1. ¿Qué actividades ha realizado el Estado durante los últimos años para fortalecer las 
capacidades exportadoras de las empresas productoras de tara en polvo a nivel nacional? 
Las capacitaciones no tienen que ser a los productores, los productores deben de hacer 
loque ellos más saben que es producir es mi forma de pensar, digamos la parte de la 
exportación debería estar encargada por empresas comercializadoras que tengan 
experiencia en mercados internacionales. Las empresas que hemos leído acopian y 
muchas de ellas invierten en cultivos para manejar los precios. Si dependes mucho 
terceros te expones mucho a subidas y bajadas. Cuando está muy bien lo vendo más caro 
cuando está muy abajo ahí vienen los problemas con los precios, por eso ahí trata las 
empresas al mantener los cultivos es estandarizar los productos. 
En mi experiencia en PROMPERU hemos tenido algunas empresas relacionadas al polvo 
en tara y la goma o más conocido como los mucílagos metidos en el rubro han recibido 
capacitaciones, han viajado a misiones comerciales o en algunos eventos diferentes a las 
ferias, ruedas de negocios antes en el gobierno anterior se hacían más ruedas de negocio 
más apoyo. Ahora ya no ha bajado no se escucha mucho.   
4.2. ¿Considera que los actuales procesos de tara en polvo alcanzan un alto estándar? ¿Ha 
incrementado el nivel de tecnificación y capacitación sobre el mismo en los últimos años? 
No se respondió 
4.3. ¿Qué países son nuestros principales competidores en precio y calidad? 
Sería los de Sudamérica en verdad es muy poco pero no hay que los, porque todos en 
algún momento han sido pequeños como en los andes Bolivia y Ecuador han tenido la 
oportunidad de crecer, hay que estar atentos; pero actualmente la competencia es de 
exportadores locales. 
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4.4. ¿Cómo funciona la cadena logística para la exportación de tara en polvo cree que 
tendría alguna mejora en los costos? 
Tú que trabajas en logística, sabes que hay sobrecostos que se pueden evitar y los paga el 
que no sabe. Te pueden cobrar un seguro marino a Bolivia y si no lees bien lo pagas. Ahí 
en la parte logística las empresas se aprovechan y eso es por tema de desconocimientos. 
Por eso en su cadena logístico sube los precios. 
 4.5. ¿Cuáles son los principales canales de distribución para la comercialización de tara 
en polvo a china? 
Esto se manda vía marítimo no hay necesidad de otro medio. 
4.6. Desde el punto logístico, ¿cuáles considera son los principales temas en los que se 
debe trabajar para desarrollar el sector de TARA sea más competitivo a nivel nacional? 
Aquí hay dos puntos, el primero inversión de infraestructura del Estado los puertos, 
aeropuertos y carreteras que tengan las mejores condiciones para ser competitivos en el 
precio de la tara. 
4.7. ¿Considera usted que las entidades públicas deben capacitar en temas de estrategias 
de negociación para poder posicionar su producto y conseguir mejores precios?  
No se contestó 
5. Productos Sustitutos 
5.1. ¿Cuáles son los productos que pueden sustituir a la tara en polvo? 
No se contestó 
5.2. ¿Tiene las mismas propiedades y los precios es una variable importante? 
No se contestó 
 
PREGUNTA EXTRA EN LA ENTREVISTA 
¿En relación de parte financiera internacional como ve usted el apoyo de la banca a los 
exportadores? 
El año pasado se lanzó el apoyo con el programa de la Internacionalización que son 
fondos del Estado o PAI y fondos de cooperación suiza a través de SWISSCONTACT 
que es operado por loque es ADEX donde invita a las empresas sus planes de negocio, 
pero la diferencia es que hay fondos no reembolsables el 90% clave de negocio que me 
tocó asesorar en PROMPERU se quedaron como parte de la biblioteca de la empresa 
porque no había plata, hay un manejo de dinero no reembolsable que tiene que tener una 
partida a la empresa en donde apoyan el apoyo en la internacionalización, ir a ferias, 
apoyo en pasajes,stands,modificación de productos, etiquetas ,pagina web. Entonces 
cuando haces un plan de negocios y haces todos esos hallazgos hay que invertir y hay 
fondos. Yo creo que en esta pregunta es que si hay fondos. 
El próximo año van a ver 4 convocatorias a concursos buscas en PAI para la 
internacionalización. 
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ACTORES GRUPO 1: Sector público - OCEX Shanghai 
1. Producción  
1.1. ¿Cuáles son las regiones productoras más importantes para la exportación de tara en 
polvo? 
Ayacucho, Cajamarca, La Libertad, Huánuco, Arequipa. 
1.2. ¿Cuáles son las expectativas de producción y exportación del sector para los 
próximos años? 
La expectativa es de crecimiento. 
Desde el punto de vista productivo, de siembra de Tara en el Perú crece cada año, 
permitirá ampliar la capacidad de exportación del País.  
Desde el punto de vista de exportación, dado las exigencias medioambientales en la 
industria global, la tara tiene un futuro prometedor por su característica de producto 
natural. Actualmente, existe demanda de Goma de Tara Orgánica  
1.3. ¿A qué factores atribuye el escaso volumen de exportación de tara en polvo del Perú 
en estos años? 
Como volumen de exportación país, el volumen de exportación en toneladas se ha 
mantenido constante.  
Haciendo un corte a Setiembre 2018 tenemos un volumen de 18,136 TM de Tara en polvo 
(4.9% mayor a comparación de Setiembre 2017) Fuente: SUNAT 
1.4. ¿Por cuántas empresas o cooperativas está compuesto el sector de Tara? ¿Cuántas 
empresas exportan del total de productores de todas las provincias? 
El mercado está compuesto por productores y exportadores. En la actualidad no existen 
cooperativas de productores que exporten derivados de la Tara.  
Diversas ONG han tenido la iniciativa de agrupar productores para la industrialización 
del producto, pero no han tenido éxito.  
2. Demanda 
2.1. ¿Cuáles considera que son los principales retos para que la tara en polvo pueda 
posicionarse mejor en el mercado internacional? 
- Mejor calidad de Materia prima  
- Mayor oferta nacional de tara en vaina (Materia Prima)  
- Mayor presencia de exportadores en las ferias internacionales 
2.2. ¿Cuáles son los principales mercados destino de tara en polvo peruano? 
- China 
- Brasil 
- Italia 
2.3. ¿Cuál es su apreciación acerca de la exportación de tara en polvo al mercado chino? 
La demanda del mercado Chino para la tara en Polvo es mayor a la oferta.  
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Actualmente se viene utilizando para la industria Curtiembre, Farmacéutica y Química. 
Esta última tiene una amplia demanda, y los volúmenes requeridos son muy altos, al nivel 
que faltaría Tara en Polvo. 
2.4. ¿Cuáles son los niveles de consumo de tara en polvo en el mercado chino? 
El nivel de consumo de Tara en Polvo en China es el mayor, con una participación de 
36.5% sobre el volumen global exportado. 
2.5. ¿Cuáles son las actividades de promoción comercial que realiza Promperu para la 
exportación de tara en polvo peruano? ¿Cuáles son las ferias especializadas a nivel 
nacional e internacional donde se promociona este producto? 
Las oficinas comerciales (ente diferente a Promperu), nosotros participamos de dos ferias 
importantes SIAL (Mayo de cada año) y la FHC Food Hotel China (Noviembre), la 
primera es la más grande de alimentos y tienen un evento similar SIAL Francia para el 
mercado europeo, esta feria SIAL, tiene distintos Hall, para distintos productos, tales 
como frescos, procesados, carnes, lácteos, panadería, vinos y licores, etc.  
2.6. ¿Desde su sector como proyecta la demanda de tara en polvo a nivel mundial? 
La demanda de tara en polvo en el mundo tiende a crecer. La demanda mundial crece a 
mayor ritmo que la oferta nacional. 
3. Barreras arancelarias y no arancelarias 
3.1. De acuerdo con Senasa, es requerido algún Certificado Fitosanitario para la 
exportación de tara en polvo. ¿Algún otro documento que soliciten? 
Actualmente no están requiriendo certificado fitosanitario para el producto. 
3.2. ¿Existe alguna barrera o limitación a la exportación de tara en polvo? ¿Hacia el 
mercado chino?  
Existen 2 limitaciones para exportación al mercado Chino. El idioma y la capacidad de 
financiamiento dado las forma de pago que exigen los clientes Chinos, debido al volumen 
que manejan. Por ello, nosotros los agregados comerciales apoyamos en información y 
asesoramiento para que se puedan agilizar y concretar las negociaciones. 
3.3. ¿Los acuerdos comerciales firmados entre Perú y China aportan positivamente a la 
exportación de tara en polvo? 
Si en general para casi la mayoría de productos exportables gozan de un arancel cero, o 
de desgravación arancelaria con el tiempo, o un arancel muy bajo. 
3.4. ¿Cuáles son las principales trabas que se pueden identificar al realizar la exportación 
de tara en polvo? 
De parte de los exportadores capacidad de financiamiento e inversión inicial. 
3.5. ¿Cuáles son los principales puertos que más se utilizan para la exportación de tara en 
polvo? ¿Por qué? 
El puerto principal es el Callao, dado la cercanía de las empresas exportadoras de 
concentran en la capital. Además de sus plantas de procesamiento. 
3.6. ¿Existe alguna medida arancelaria para la importación de tara en polvo peruana al 
mercado chino? 
No hay ninguna. 
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3.7. ¿Qué acuerdo comercial firmado entre Perú y China es el que brinda mayores 
beneficios al libre flujo de intercambio comercial?  
Si, como ya se mencionó en el punto 3.3, el tratado de libre comercio (TLC ayuda a tener 
ventaja competitiva con los mismos productos de otros países, caso por ejemplo el de las 
paltas, México que es el mayor exportador a nivel mundial, y el número 1 para el mercado 
chino, no cuenta con un tratado de libre comercio, por lo que el precio al consumidor final 
es un poco más elevado si es que comprase una palta peruana, y asi casos como ese hay 
varios. 
4. Estrategia comercial de exportación 
4.1. ¿Qué actividades ha realizado PROMPERU durante los últimos años para fortalecer 
las capacidades exportadoras de las empresas productoras de tara en polvo a nivel 
nacional? 
Las Oficinas comerciales no solo ven un producto en particular sino un mercado de 
productos en conjunto, la tara entra de los que son los productos agrícolas, y nosotros 
para promocionar dichos productos agrícolas, tenemos participan en ferias de alimentos, 
dos de las cuales son las importantes en Shanghai, SIAL y FHC ( Food and Hotel China), 
es ahí donde nuestra oficina invita a las empresas mediante las Cámara de Comercio, 
Promperu, Adex, etc. , empresas de tara han venido muy poco a ferias debido a que su 
producto se vende “como pan caliente”, según escuchamos de empresarios del rubro. 
4.2. ¿Considera que los actuales procesos de tara en polvo alcanzan un alto estándar? ¿Ha 
incrementado el nivel de tecnificación y capacitación sobre el mismo en los últimos años? 
Por loque tengo entendido el proceso de la tara en polvo es estándar. El aspecto más 
importante son contenido de taninos. 
4.3. ¿Qué países son nuestros principales competidores en precio y calidad? 
No existe otro país que produzca tara en Polvo en cantidades suficientes como para hacer 
competencia al Perú. 
4.4. ¿Cómo funciona la cadena logística para la exportación de tara en polvo? 
Uno de los exportadores nos comentó que los productores pequeños llevan a los depósitos 
de los acopiadores. Ellos completan lotes de 32 Toneladas en promedio, entregan a las 
empresas exportadoras. Y estas procesan y exportan. 
4.5. ¿Cuáles son los principales canales de distribución para la comercialización de tara 
en polvo a china? 
Los importadores y/o distribuidores son los que solicitan más este producto, para 
transformación o venta directa a sus clientes.  
4.6. Desde el punto logístico, ¿cuáles considera son los principales temas en los que se 
debe trabajar para desarrollar el sector de TARA sea más competitivo a nivel nacional? 
No fue respondido 
4.7. ¿Considera usted que las entidades públicas deben capacitar en temas de estrategias 
de negociación para poder posicionar su producto y conseguir mejores precios?  
Nosotros como oficinas comerciales, siempre sugerimos que la mejor forma de hacer 
negocios con China es en la participación de ferias donde tienen el primer contacto, 
usualmente las negociaciones toman tiempo, entre intercambio de e-mails, envió de 
muestras, etc.  
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5. Productos Sustitutos 
5.1. ¿Cuáles son los productos que pueden sustituir a la tara en polvo? 
En la industria curtiembre no existe un producto sustituto debido a que el mejor 
rendimiento de la Tara en Polvo es en el proceso de curtido de pieles para la industria 
automotriz. Esta otorga pieles blandas al tacto, resistentes a la luz y poros cerrados. 
En la industria química, como fuente de taninos vegetales puede ser sustituido por el 
quebracho y mimosa. 
5.2. ¿Tiene las mismas propiedades y los precios es una variable importante? 
Los productos sustitutos tienen un menor contenido de taninos, pero también un menor 
precio. 
 
ACTORES GRUPO 2: Sector privado - gerente comercial TECNACORP PERU S.A.C. 
1. Producción  
1.1. ¿Cuál es el proceso productivo que emplea la empresa para moler la vaina de la tara? 
¿Qué actores intervienen en este? 
La tara se cosecha en Ayacucho, Cajamarca en las partes andinas generalmente y luego 
se trae a Lima, ya que las plantas de ubican en Lima. Pasa por el proceso de trillado que 
consiste en separar la pepa y la vaina, luego la pepa pasa por otro proceso y la vaina 
trillada pasa por un molido como su nombre dice y ahí sale la tara en polvo. La goma sale 
la pepa. Básicamente es el proceso.  
1.2. ¿La tara tiene estacionalidad?, ¿Cómo manejan la estacionalidad de la cosecha de la 
tara del Perú frente a otros países competidores? 
Generalmente no se produce en otros países tienen otro tipo de producto, la tara lo que 
tiene es el tanino que funciona para curtir el cuero. La estacionalidad acá comienza desde 
Abril,-Mayo hasta Noviembre después se trabaja con stocks. 
1.3. ¿Qué factores negativos influyen en poca producción de tara en polvo? 
La producción de la tara se mantiene no habido gran aumento, en realidad va depender el 
mercado de afuera su demanda, los precios siguen siendo altos de Perú, no hay mucha 
competitividad y afuera siguen trabajando el tema de los precios bajos. Es un poco 
complicado el manejo de la tara aquí en el peruana que el intermediario complica mucho 
sube el precio. Es un nicho de mercado prácticamente. 
1.4. ¿Qué consideraciones deben tener desde la cosecha hasta colocar de la tara en polvo 
en el puerto a exportar a fin de que no afecte la calidad de su producto? ¿Cree que se 
puede mejorar la línea logística y de producción para mejorar costes? 
Lo más complicado en el tema de esta parte del proceso es la humedad que viene en la 
vaina. Uno que lo cosecha en Cajamarca o Ayacucho en abril y mayo si bien es cierto 
puede salir gran cantidad pueden venir húmeda, más de lo normal, pero cuál es el 
problema uno que pesa más y dos al pasar por el molino o la trilladora tiene que estar la 
vaina seca porque si no está seca no basa poder triturar y no basa poder hacerla en polvo 
y te va salir mazacotudo entonces eso se complica. Uno afecta el proceso de producción 
y dos al estar más humedad de lo normal va malograr el proceso lo primero que tienes 
que hacer es secarla, pero la secas en dónde en lima, pero tu pagaste 10 soles por 1 Kilo 
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acá cuando la seques ya no va ser 1 kilo va ser 900 gramos y esos 100 gramos quien lo 
asume, mis costos subirían.  
1.5. ¿Comercializan tara en polvo a nivel local, nacional o internacional? Si la respuesta 
es sí, ¿En qué presentaciones?  
Exportamos, exportamos en presentaciones de sacos de 25 kg. 
1.6 ¿En los meses de siembra de la tara, como es que cubren sus costos fijos y variables? 
No contamos con siembras .En tiempos de cosecha se trata de comprar sobre pedidos y 
los meses que no hay tenemos stock. 
1.7 ¿En qué parte de su proceso productivo cree usted que podría mejorar con la finalidad 
de ofertar más toneladas de tara en polvo? 
No contestó 
2. Demanda 
2.1. Si en caso exportara, ¿cuáles son los principales destinos de sus productos?  
China, porque es el que compra más. 
2.2. ¿Qué tanto afecta los cultivos alternativos frente a la demanda y los precios de la tara 
en polvo al mercado chino? 
No afecta mucho, porque son diferentes productos como te comenté la tara tiene su 
principal activo que es el tanino que es un componente natural que ayuda bastante. El 
principal problema es acá, los precios son altos. 
El problema de la tara en sí es que cuando tu exportas la tara es la vaina y el primer 
proceso que tu realizas es separar la pepa se hace goma de tara y la vaina se hace tara en 
polvo. El tema en sí es que la pepa corresponde un 35% de la vaina entonces tú al trabajar 
la tara en polvo, de todas maneras, debes vender la goma de tara porque si no la vendes 
la goma no podrás recuperar tu utilidad o margen que vendrían ser tus costos porque no 
puedes tú ese 40% dárselo al polvo porque no basa ser competitivo. Tienes que saber qué 
hacer con la pepa que se hace la goma. 
2.3. ¿Existen estrategias de promoción para el consumo de tara en polvo en el mercado 
chino? Si la respuesta es sí, ¿Cuáles son?, si la respuesta es no, ¿Qué estrategias se podrían 
desarrollar para promover el consumo de este en el mercado chino? 
No existen. 
2.4. ¿Cómo proyecta la cantidad de tara a producir temporada por temporada? ¿Cuántas 
toneladas de tara en polvo puede producirse de una hectárea? 
La producción de la tara está entre silvestre y proyectada porque se utiliza los campos de 
las áreas que tiene por años y ojo que la tara no es como un frejol o una legumbre que 
cumple su ciclo y muere. La tara es un árbol que como cualquier árbol da frutas en cada 
temporada su vaina sale y eso se cosecha, no es como una leguminosa que cumple su 
ciclo de 6 meses y la planta muere y tienes que volver a producir, sembrar. 
2.6. ¿Alguna vez ha tenido el interés o ha intentado exportar tara en polvo de sus 
presentaciones al mercado a otro mercado asiático? ¿Por qué? 
Si exportamos, porque es el que más compra. Anualmente compran entre 1000-1500 
toneladas y dependiendo el precio.  
3. Barreras arancelarias y no arancelarias 
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3.1. ¿Cuál es la cadena de distribución internacional que sigue la exportación de su tara 
en polvo a sus mercados de destino más importantes? ¿Qué actores intervienen? ¿Utilizan 
bróker o intermediarios? 
No, venta directa. 
3.2. ¿En relación a los protocolos fitosanitarios que exige el mercado chino, ustedes tienen 
alguna observación? 
Nos piden certificado fitosanitario no hay mucho problema. 
3.3. ¿Cómo relaciona a los factores logísticos con la competitividad en la exportación de 
su tara en polvo (costo y precio)? 
En realidad, no, porque en Lima se procesan. 
3.4. ¿Cuáles son los requisitos usuales que se les solicita para exportar su tara en polvo? 
¿Alguna vez han tenido dificultades o retrasos para exportar tara en polvo? Si la respuesta 
es sí, comente detalladamente 
BL, Packing list, certificado de origen, factura, certificado sanitario, certificado de 
análisis. 
China estuvo pidiendo un certificado de fumigación, después nada más. 
Al comienzo, antes se tenía que sacar un permiso de INRENA era un dolor de cabeza 
porque te entregaban después de 7-10 días entregado la solicitud. Ahora ya no, se ha 
simplificado bastante ahora lo puedes trabajar como cualquier producto. 
4. Estrategia comercial de exportación 
4.1. Desde su punto de vista, ¿cuáles cree que son las capacidades técnicas y profesionales 
que debería reunir un equipo de trabajo para exportar exitosamente tara en polvo? 
Es la parte operativa como cualquier producto, no es necesario ser experto. 
4.2. ¿Cuál considera que es un factor crítico importante para la internacionalización de la 
tara en polvo? 
Lo que falta es de origen está muy manoseado el intermediario no ayuda, difusión. 
4.3. ¿Las ventas que realizan al mercado chino es de forma directa o hay intermediarios 
que participan en las negociaciones? 
Es venta directa, no necesita intermediarios 
4.4. ¿Considera que ha logrado tecnificar el proceso de la tara en polvo según estándares 
internacionales? ¿Qué falta para lograrlo? 
Si lo estamos cumpliendo. 
 
INFORMACION EXTRA EN LA ENTREVISTA 
El tema de la tara es un negocio complicado no es tan fácil, debes de tener tu propia planta 
tanto para la tara en polvo y goma, como te comenté debes de vender ambos sino no basa 
sobrevivir. 
La goma de tara lo utilizas para ingredientes alimenticios, tienes que hacer una planta que 
tenga al menos la certificación de inocuidad mínimas para poder competir requiere 
inversión, no puedes hacer maquila porque como te comenté la tara en polvo su principal 
activo es el tanino y yo como sé que está bien trabajada o si lo han acelerado la vaina o si 
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no lo han mezclado con otros productos. Necesariamente tener tu propia planta 
actualmente hay pocas empresas exportan tara en polvo y estas hacen la compra una 
forma no adecuado, no son tan transparentes, suben mucho los precios y hay que pelear 
por ese lado. En realidad, el mercado de la tara en polvo del Perú no es tan fácil. Yo no 
recomendaría invertir en este negocio. El mercado no es tan grande, el mercado interno 
está mal manejado, los precios no son acordes se aumentan, pero se está vendiendo más 
barato. Competencia desleal. 
 
ACTORES GRUPO 2: Sector privado – Gerente de producción de Golden Earth 
1. Producción 
El boom de la tara comenzó hace 10-20 años antes; al principio la gente botaba la semilla. 
La semilla tiene 44% proteínas y sacarle el valor agregado sin perderlo. 
La tara crece fácilmente como hierba mala, no se sabe cuánto crece por hectárea .El árbol 
crece y se raíza mucho y absorbe mucha agua si no hay alguien que le riega no crece. 
Es importante mencionar que por cada piso ecológico rinde diferente.  
Ejemplo Trujillo y Cajamarca la diferencia es abismal. En Cajamarca, por el tipo de clima 
y hay lluvias eso permite que en cantidad de taninos sean en porcentaje 40-42% en la 
costa y el de la sierra 50-52%. 
La relación de la tara es el doble el tamaño comparado con la costa. 
La tara nace del mismo tubérculo y de la semilla sale la goma. Normalmente se usa para 
la industria de curtiembre, pero también lo combinan con productos mixtos que son 
químicos. Se usa principalmente en cuero fino, pero no hay mucho cuero fino. Se requiere 
personal calificado para el trabajo del cuero de esa manera no lo daña. Los costos son 
altos necesitas personal calificado y demora unos 45 días para que salga la calidad 
deseada. La relación no es cuero barato-tara buena es cuero bueno y tara bueno. 
El país que comenzó a trabajarlo fue Italia, lo utilizan hasta ahora en los asientos de carros 
de lujo y ropa de cuero de calidad. A comparación de los sintéticos solo necesitas un par 
de días y sólo personal a destajo que no necesariamente personal. 
Se hizo el estudio de la goma que es un aglutinante o darle consistencia a los alimentos 
como kétchup, mayonesa, mostaza para que sea más gelatinoso al principio fue su 
principal uso pero, después se encontró otros que podían reemplazarlos no por calidad 
sino por precio más bajo y tiene la mismo función.Incluso,lo utilizaban también en ganado 
vacuno. La goma de tara es otro mercado como Alemania, Argentina, Países bajos, etc. 
Casi toda la producción mundial que es más del 90% es del Perú y lo tiene la empresa 
exportadora Exaldan que tiene la mayor parte en participación de mercado. Es necesario 
mencionar que hubo empresas que han querido entrar al rubro y no les han permitido. 
 
Existen pocas empresas en el mercado porque necesitas una planta de producción si 
cuentas con una no puedes trabajarlo. Por ello, lo terciarízan no puedes procesar una 
planta de polvo con alimentos o sea no se puede utilizar una sola máquina para diferentes 
productos solo es para tara. 
La semilla lo vendían y acopiaban hasta que se dieron cuenta que la goma era rentable. 
Las empresas que pueden procesarlos son pocas como Tecnacorp Perú S.A.C .Ellos 
tienen las dos plantas polvo y goma, no se pueden producir juntas, ya que son distintos y 
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pueden generar contaminación si se quieren producir los dos productos en una sola planta. 
Produces primero la tara en polvo y lo otro es menos para goma. 
2. Demanda 
La tara crecía solo si de forma ecológico,sano,menos contaminación de medio 
ambiente,producto de calidad. 
Pero viene el detalle, tal vez existan productos que tienen más taninos y nadie lo sabe. 
Por ejemplo, el camu camu tiene un alto en vitamina c más de lo normal. 
Hay un oligopolio bien estructurado que hace que las empresas grandes. Si una de estas 
le vende a otra(nueva), le dejan de comprar así lo castigan para que los precios no se 
disparen. 
Los 4 -5 son los que manejan el mercado cada uno tiene sus clientes para que no choquen 
entre ellos son competencias. Si hay uno nuevo buscan la manera de sacarlo del mercado. 
Tener en cuenta que no hay muchas empresas para les, a parte las principales empresas 
se auto venden esa empresa tiene su sucursal en Italia. 
3. Barreras arancelarias y no arancelarias 
China el mercado más grande no se encontró barreras arancelarias  
Las empresas evalúan si se declara menos precio para pagar menos impuestos o poner 
mayor precio obtener drawback. 
Los documentos que se necesita cumplir las certificaciones necesarias como AQSIQ (La 
Administración General de Supervisión de Calidad, Inspección y Cuarentena de China) 
y certificación de SERFOR. 
4. Estrategia comercial de exportación 
Si encontré barreras comerciales, indican los clientes que yo le compro a uno de las 
grandes empresas, porque tendría que comprarte a tu empresa. No tenían interés de 
encontrar nuevo proveedor. 
Desde el punto logístico de Perú se puede mejorar, ya que logística es cara, si está tu 
planta en Trujillo y trasladar hasta Lima es caro. Pero ,si se embarca desde el puerto 
Salaverry o Chimbote sería más competitivo. 
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ACTORES GRUPO 2: Sector privado - Gerente comercial de ARGOS EXPORT S.A. 
 
1. Producción  
1.1. ¿Cuál es el proceso productivo que emplea la empresa para moler la vaina de la tara? 
¿Qué actores intervienen en este? 
Para el proceso de molienda de Tara primero debe separarse la cascara de la semilla. 
Posteriormente se realiza el proceso de molienda fina hasta llegar a un tamaño de partícula 
pasante malla 100 mesh. 
1.2. ¿La tara tiene estacionalidad?,¿Cómo manejan la estacionalidad de la cosecha de la 
tara del Perú frente a otros países competidores? 
La tara es un producto estacional, la producción de mayor volumen esta entra Mayo y 
Diciembre.  
Sin embargo, el producto se exporta normalmente durante todo el año, debido a los stocks 
que se hacen durante época de cosecha. 
Fuera de los meses de cosecha, el precio de la tara en polvo tiende a subir. 
1.3 ¿Qué factores negativos influyen en poca producción de tara en polvo? 
Para que exista poca producción de tara en polvo debe haber escases de materia prima. 
1.4. ¿Qué consideraciones deben tener desde la cosecha hasta colocar la tara en polvo en 
el puerto a exportar a fin de que no afecte la calidad de su producto? ¿ Cree que se puede 
mejorar la línea logística y de producción para mejorar costes? 
Buena cosecha de tara en vaina, muchas veces los productores en la sierra del Perú 
recogen la tara con tierra. Esto contribuye al incremento del nivel de hierro en el producto. 
Este es un factor delicado, dado que la tara en polvo se aplica en pieles de color claro, un 
alto contenido de hierro ocasionaría que la piel se oscurezca. 
1.5. ¿Comercializan tara en polvo a nivel local, nacional o internacional? Si la respuesta 
es sí, ¿En qué presentaciones? ¿Han trabajado en el desarrollo de su marca y empaque?, 
si la respuesta es no, ¿Por qué no? 
- La comercialización de tara en polvo es casi 100% al mercado exterior. La presentación 
estándar es de contenedores de 20 paletas de 1 Tonelada cada una, es decir 40 sacos de 
25 Kg cada uno.  
- Nuestra marca es Argostan, si la venimos desarrollando a través de los años.  
1.6. ¿En los meses de siembra de la tara, como es que cubren sus costos fijos y variables? 
- No contamos con siembra de árboles de tara. 
1.7. ¿En qué parte de su proceso productivo cree usted que podría mejorar con la finalidad 
de ofertar más toneladas de tara en polvo? 
Actualmente no llegamos ni al 50% de la capacidad de planta instalada.  
2. Demanda 
2.1. Desde su punto de vista, ¿considerarían que China es un mercado atractivo para la 
exportación de tara en polvo? 
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El mercado Chino es el más grande en consumo de Tara en Polvo 
2.2. ¿Qué tanto afecta los cultivos alternativos frente a la demanda y los precios de la tara 
en polvo al mercado chino? 
- No afecta, ya que existe mercado para la Tara y sus sustitutos. 
2.3. ¿Existen estrategias de promoción para el consumo de tara en polvo en el mercado 
chino? Si la respuesta es sí, ¿Cuáles son?, si la respuesta es no, ¿Qué estrategias se podrían 
desarrollar para promover el consumo de este en el mercado chino? 
Actualmente no existen estrategias para la promoción de consumo de Tara en Polvo, por 
parte del gobierno. Más que todo es por necesidad del mercado externo osea se vende 
sólo, ya que nuestro país en casi el único productor. 
2.4. ¿Cómo proyecta la cantidad de tara a producir temporada por temporada? ¿Cuántas 
toneladas de tara en polvo puede producirse de una hectárea? 
El volumen normal de exportación anual de Tara en Polvo es de 23,000 Toneladas, este 
tiende a subir dado el incremento de siembra de árboles de tara 
3. Barreras arancelarias y no arancelarias 
3.1. ¿Cuál es la cadena de distribución internacional que sigue la exportación de su tara 
en polvo a sus mercados de destino más importantes? ¿Qué actores intervienen? ¿Utilizan 
brokers o intermediarios? 
No se utilizan brokers, la venta es directa. Sin embargo, existen clientes consumidores 
finales y clientes “Traders” 
3.2. ¿En relación a los protocolos fitosanitarios que exige el mercado chino, ustedes tienen 
alguna observación? 
No  
3.3. ¿Cómo relaciona a los factores logísticos con la competitividad en la exportación de 
su tara en polvo (costo y precio)? 
Los costos logísticos en la exportación de tara son competitivos. 
3.4.¿Cuáles son los requisitos usuales que se les solicita para exportar su tara en polvo? 
¿Alguna vez han tenido dificultades o retrasos para exportar tara en polvo? Si la respuesta 
es sí, comente detalladamente 
Factura comercial,packing list,certificado fitosanitario,etc. 
No hemos tenido mayor dificultad. 
4. Estrategia comercial 
4.1. Desde su punto de vista, ¿cuáles cree que son las capacidades técnicas y profesionales 
que debería reunir un equipo de trabajo para exportar exitosamente tara en polvo? 
Para exportar exitosamente tara en polvo al mercado chino se debe tener una amplia 
capacidad de producción con puntos críticos de control y amplia capacidad de 
financiamiento, debido a que la tara es un producto intensivo de capital. 
 
4.2. ¿Cuál considera que es un factor crítico importante para la internacionalización de la 
tara en polvo? 
Mayor promoción comercial. 
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4.3. ¿Las ventas que realizan al mercado chino es de forma directa o hay intermediarios 
que participan en las negociaciones? 
Las ventas son directas, existen intermediarios, pero el despacho es directo al cliente final. 
4.4. ¿Considera que ha logrado tecnificar el proceso de la tara en polvo según estándares 
internacionales? ¿Qué falta para lograrlo? 
Si, la tara en polvo que produce Argos Export SA cumple con todos los requisitos de las 
empresas más exigentes a nivel mundial  
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